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ABSTRACT 
In this thesis I examine the opportunities and challenges faced by the community 
banks in China. Rooted in the local communities, community banks generally focus on 
serving the local residents, farmers, and micro and small business enterprises (MSBE) 
through relationship building. Although community banks tend to be small relative to 
the other financial institutions, their unique market positions and business strategies 
have helped them to survive the competition and secure some market shares. Thus, it is 
important to understand the business strategies of community banks and to explore their 
future business opportunities and challenges.  
I first provide a brief overview about the importance of local communities, 
community economy, and community banking, on the basis of an analysis about 
mismatch in the demand and supply of community financial services due to information 
asymmetry. Next, I review and analyze how commercial banks have utilized different 
types of information in their operations. I classify the information used by commercial 
banks into different categories and discuss their importance to the operations of 
commercial banks. After that, I conduct a case analysis to illustrate the role of non-
financial information in the development of community banks’ business strategy. I 
conclude this thesis with a discussion of how community banks can better utilize data 
analysis to develop their core competencies in the era of “Big Data”.  
 
Key words: business, community banks, commercial banking, competitive 
advantage, non-financial information, China 
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内容摘要 
促进“三农”和小微企业发展是我国经济发展中的重大问题，涉及国计民生和充分就业，
社区银行以关系型业务为主要经营策略，以“三农”、小微企业和社区居民为主要服务对象，
发展社区银行，对增加“三农”和小微企业的金融资源配置、实现金融包容性发展具有非常重
要的经济和社会意义。 
社区银行虽然综合竞争力不如大的金融机构，但由于在经营策略上有其独到之处，仍
然在市场竞争中赢得了一席之地，研究社区银行的经营策略，对发现社区银行的发展规律，
促进社区银行发展，具有重要的现实意义。 
除导论外，论文首先对社区、社区经济和社区银行进行简要分析，通过剖析社区经济的
特征，说明信息不对称、不充分是形成金融排斥和服务不充分的主要原因。接着，对商业银
行信息使用的历史和现状进行分析，尝试对商业银行使用的各类信息进行科学划分，探寻
不同信息对商业银行经营的意义，通过案例剖析对非财务信息在社区银行经营策略选择中
的作用和重要意义进行实证分析。 
最后，就商业银行信息资源规划和数据治理进行分析讨论，并对大数据时代背景下，商
业银行提升数据价值，打造以数据分析为基础的核心竞争力做一些探讨。 
 
关键词：社区 社区型银行 信息不对称 非财务信息 信息价值 
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第一章、导论 
一、选题的背景和意义 
促进“三农”和小微企业发展是我国经济发展中的重大问题，涉及国计民生和充分就
业，但由于现有金融体系中，绝大多数商业银行以交易型业务为主，因此，在配置金融资
源时往往会对“三农”和小微企业产生金融排斥性，使得这些急需金融扶持的弱势群体的金
融服务需求难以得到满足，造成农村资金外流和小微企业融资难等问题。社区银行以关系
型业务为主要经营策略，以“三农”和小微企业为主要服务对象，发展和壮大一批社区银
行，对完善现有的金融服务体系，建立普惠性金融体系、增加对“三农”和小微企业的金融
资源配置、实现金融包容性发展具有非常重要的经济和社会意义。健康的金融体系一般具
有几个标志：一是普惠，金融服务对社会各个阶层要全覆盖，社会阶层的多元化必然要求
金融机构多元化；二是服务，要支持实体经济，金融机构存在的价值在于服务实体经济，
因此，必须去中心化，回归中介服务本质；三是民生，要体现社会责任；四是可持续，要
兼顾有市场和社会价值。社区银行在上述几个方面均扮演重要角色。 
回顾社区银行的发展历史，我们会发现，无论国内还是国外、无论乡村还是中心城区，
都有一些社区银行取得较好的业绩，成为中小商业银行中的佼佼者，如纽约第一银行。这
些社区银行成功现象的背后，都有一些共同的、规律性的经验值得我们总结和归纳。通过
认真研究优秀社区银行独特的经营策略和商业模式，详细分析社区银行从单纯“经济主体”转
变为“社会主体”成为社区利益共同体的过程，全面解读社区银行服务社区市场定位的内涵和
社区的经济价值，深入剖析社区银行实施关系型业务的路径和方法，对于掌握社区银行建
2 
立竞争优势的一般规律，形成社区银行可持续发展的经营模式，指导处于转型期的、以社
区银行为发展战略目标的中小商业银行，特别是农村中小金融机构，具有一定的指导意义。 
在信息技术高速发展的今天，大数据时代已经离我们越来越近，人们对数据的理解和
认识发生了革命性的变化，数据收集、分析、运用的技术和方法日益成熟，特别是互联网金
融把现代信息数据处理技术与传统金融服务相融合，在给金融机构，特别是商业银行，带
来极大挑战的同时，也进一步推动了商业银行信息化、数据化的步伐，人们对信息和数据
的价值有了更深刻的认识。商业银行有“四大表外资产”：人力资源、客户资源、技术资源和
信息资源，未来商业银行的竞争力将主要来自于上述资源的整合利用，其中，信息资源的
基础性作用将日益凸显。以非财务信息对商业银行的经营意义为研究内容，对社区银行差
异化定位、业务转型、应对信息化挑战具有非常重要的现实意义。 
研究分析社区银行的实践活动，我们会发现，社区银行与其他商业银行的差异并不在
于规模大小，而主要体现在经营理念、商业价值观、市场定位和经营策略上。社区银行从其
发展历史来看是市场相对封闭的产物，随着金融市场的开放和发展，客户金融服务意识的
日益增强，客户对金融机构综合服务能力的要求越来越高，而且选择的余地也越来越大，
在这样一种大的趋势和背景下，社区银行虽然综合竞争力不如大的金融机构，但由于在经
营策略上有其独到之处，仍然能够拥有一批忠实的客户群，营造出符合自身特点的生态环
境。笔者认为，社区型银行能够取得成功不是一种巧合和偶然现象，而是有着一定的经济、
政治、社会和文化背景，社区银行能够长盛不衰，除了有政策支持、市场需求等外部原因
外，与社区银行以客户为中心、围绕建立竞争优势、寻求可持续发展方面的一些独特的经
营策略和风控技术有关，如，选址、营业时间、功能定位、关系型营销、人工与智能服务平
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衡、信息采集和利用等。商业银行从本质上讲，是一个信息服务提供商，研究各类信息，特
别是非财务信息对社区银行的重要意义，有助于寻找形成社区银行差异化竞争优势的内在
原因，有助于发现社区银行的发展规律，解释社区银行发展过程中出现的各种现象，包括
成功的和失败的案例，指导完善社区银行经营策略，丰富社区银行研究。 
二、理论基础和研究回顾 
1、理论基础 
根据金融中介理论的基本观点，如，新金融中介理论的先驱格利和肖及其后继者 
Benston George (1976) 和 Fama(1980) 认为：由于金融资产交易技术中的不可分性和非
凸性，阿罗—德布鲁范式中理想的无磨擦的完全信息金融市场已不再存在，因而就需要金
融中介参与金融交易。这说明获得必要的信息并加以应用对金融机构来讲，既是它存在的
价值，也是体现它专业能力的一个重要组成。实际上，产生金融排斥现象，造成小微企业和
“三农”合理金融服务需求得不到满足的重要原因也是因为信息不对称和有效信息需求得不
到满足。所谓的信息不对称是指交易的一方对交易的另一方不充分了解的现象。信息不对
称会导致逆向选择和道德风险问题 , 两者都会导致金融市场失灵。信息不足可以阻碍市场
运行，但掌握或垄断有价值的信息同样可以获利。信息对银行来讲是有很大价值的，这一
点从理论上讲已经得到证明。尤其是进入信息化时代以后，信息的价值愈发体现出来，商
业银行的价值也越来越体现在资金流、信息流和物流的“三流”匹配和整合上。根据 Merton 
对金融市场与金融中介的认识，他认为：相比之下，金融市场倾向于在交易所交易标准化
的或者说成熟的金融产品，而金融中介则更适合于量小的新金融产品，这些新产品一般而
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言是高度订做的，只针对那些具有特殊金融需求的消费者，因此信息也是完全不对称的。
从这个意义上讲，信息对社区银行这样传统的中介组织，就更有着特殊的意义。 
此外，现有社区银行理论研究成果，为深入研究社区型银行经营策略也提供了帮助、奠
定了基础。如，关于社区银行存在必要性的研究已经较为充分，社区银行作为金融中介组
织的一部分，从金融体系的完整性，到金融运行的有效性；从经济金融结构的协调性，到满
足客户金融服务需求和商业银行差异化竞争需要；从区域经济协调发展，到金融机构科学
布局等不同视角，均有其存在必要性的科学论证，解释了社区银行存在的理论基础。关于
社区银行发展的策略选择，如，战略定位、市场选择和关系营销方式等也均有论证，揭示了
社区银行在策略选择上的一般规律，既服务本地居民、服务小微企业的市场定位，偏重长
远关系、个性化服务的营销策略，注重关系型贷款和关系型银行业务的产品策略，重视“软
信息”在风险管理中的作用等等。这些理论研究成果，为社区型银行经营策略的深入研究提
供了理论前提，可以以此为基础针对社区银行经营策略的内在机理进行深入研究和分析。 
2、文献综述 
由于资料来源和语言的限制，笔者主要通过中文资料查询来了解国内外关于社区型银
行的研究现状，从目前各种文献资料的查询结果来看，相对国外研究现状而言，对国内有
关社区银行研究现状的了解会更加全面和深入一些。对国外研究情况的了解，主要依靠国
内研究人员的介绍和概述，相对比较简单和趋于宏观架构的了解，而且主要集中在对美国
社区银行的分析和研究上。 
通过上海交通大学图书馆电子资源中国知网（www.cnki.net）数据库查询，从 2005 年
到 2013 年 4 月底，各类期刊、学报等学术刊物上，涉及社区银行的文献资料有 1000 多份，
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其中，专门以国内外社区银行为研究对象的论文和资料有近 400 份。通过网上查询，没有
发现有关社区银行的中文专著。除此之外，通过指导老师和其他渠道，也收集到部分与社
区银行有关的文献资料，其中，涉及社区银行经营策略的代表性的文献不多。关于社区银
行的研究主要有以下一些特点： 
一是研究内容主要指向金融制度安排、金融体系建设、金融包容性发展等方面，有关社
区银行经营管理策略，对社区银行实务操作具有指导意义的、有理论价值的研究成果较少。
特别是对社区型银行的经营特征、竞争优势，及其相关关系的研究相对匮乏。 
二是对国内社区银行的研究还处于起步阶段，虽然涉及面比较广，但总体上还处于完
善宏观金融机构体系、解决金融二元结构和农村金融排斥、推动中小金融机构向社区银行
转型 、解决中小企业融资难等问题上。 
三是研究社区银行的出发点和动机，大多在于完善金融服务体系、支持中小企业发展。
以社区银行经营策略为研究方向、以指导社区银行实践为研究目的、以提高社区银行核心
竞争力为内容的系统性研究还比较少，包括案例研究。这和目前我国社区银行发展所处的
阶段有很大关系，在我国，社区银行建设的历史还比较短，案例不多。包括上海农商银行正
在进行的社区银行建设的实践，其经营策略的选择，有一些还处于探索当中，其科学性还
有待于实践的检验。 
四是关于“非财务信息”的应用大多集中在关系型贷款的研究领域，而且相对比较笼统。
如，《美国社区银行绩效与中小企业贷款关系研究》（张振新等，山东财大学报），主要观
点：社区银行确立本地市场和中小企业的服务对象与市场定位证明金融机构与客户具有共
生关系,而且在商业实践上具有可持续性。《社区银行与关系型贷款:优势及成因分析》（严
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谷军，新金融 2010）。《Relationship Banking and Competitive Advantage:Evidence from 
the U.S. and Germany 》 (Keltner.Brent.California Managemeng Ranking 
Review .37:4.1995:Summer)等等。 
三、研究思路和方法 
本论文对社区银行的研究，重点不是从制度层面上研究社区银行的生存和发展，而是
运用微观经济学，特别是金融中介理论、信息经济学的原理从操作层面上剖析信息，特别
是非财务信息对银行发挥金融中介作用、差异化经营和提高核心竞争力的内在机理和逻辑
关系，并分析在大数据迅猛发展的大背景下，社区银行的应对策略和变化趋势。 
研究脉络是首先对社区进行研究分析，界定概念。并从物理意义上的社区延伸到虚拟
社区，从社会意义上的社区延伸到经济社区。通过研究社区经济特征和社区金融服务创新，
说明信息不对称、不充分是形成金融排斥和服务不充分的主要原因。接着，对社区银行经
营策略进行分析，探寻经营策略与解决信息不对称、不充分和培育核心竞争能力的关系。
然后，通过案例剖析，对非财务信息与策略选择、业绩增长的相关性进行实证分析。最后，
就商业银行信息资源战略规划和数据治理进行一些探讨。 
论文采用的主要研究方法包括： 
（1）因为商业银行从本质上讲，是一个信息服务提供商，因此，本论文将主要结合现
代金融中介理论、信息经济学等的分析方法研究信息价值体现及其对银行经营策略的影响。 
（2）比较研究方法。论文对社区银行策略选择、非财务信息的价值及其对经营业绩相
关性等进行动态纵向和静态横向间等多角度的分析比较，找出规律，力求具有普适性。 
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（3）定性分析与定量分析相结合。论文在采用逻辑推论、演绎分析等定性方法的同时，
还将采用统计分析等定量分析的方法，如，分析非财务信息与经营策略有效性的关系，关
键非财务信息与经营策略选择、资产质量之间的关系等。 
(4)案例研究的方法。为了研究问题的可信，论文将选择上海农商银行按揭贷款、信用
卡和内评法实施为主要案例进行数据分析，并对理论假设进行验证。 
四、研究的主要内容 
1、社区银行发展的外部环境 
社区银行的发展离不开良好的外部环境，研究社区银行，除了要研究其经营策略、竞争
优势和盈利方式等内在的动力和机制，还会涉及社区银行生存和发展的外部市场环境和促
进社区银行发展的各种外部驱动力，涉及社区的经济结构和金融价值，以及促进社区银行
发展的政策和法律环境。笔者认为，在现在这样一个金融资信、交通和交易工具都很发达
的时期，社区银行能够生存和发展，外部驱动力主要来自于几个方面：一是社区经济发展，
市场空间扩大带来的推动力；二是金融运行模式和风险管理技术变革形成的推动力；三是
信息技术进步，数据采集、加工能力提升带来的推动力；四是来自于政府和监管部门对社
区银行和中小微企业的政策支持等。当社区银行内在的动力机制与各种外部驱动力有机结
合、血脉相通时，社区银行将会体现出强大的生机和活力。 
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2、社区银行的策略 
社区银行竞争战略的路径选择主要有三条：一是低成本战略，二是低价格战略，三是差
异化战略。从目前社区型银行的实际情况和竞争形势来分析，社区银行不可能以低成本、
低价格作为竞争战略，只有走差异化的战略，在选定的市场领域精耕细作，形成比较优势。                           
在中国，经过几年来的探索，社区银行在市场定位、服务模式、贴近社区等方面已经具
有高度的一致性。大型商业银行为了应对利率市场化，也纷纷提出进入社区市场。这使得
社区银行通过差异化市场选择得到的品牌红利已渐渐消失。有些以社区为主要服务对象的
社区银行为了应对挑战，提出了差异化经营策略的竞争战略，以经营策略差异化为重点，
推出了一系列服务社区的差异化措施。例如，民生银行推出的小区银行计划涉及的选址策
略、智能服务平台、外包服务模式等，提出以居民小区为主要服务对象，在全国布设万家小
区银行，并提供与电子商务平台和互联网金融相对接的综合服务平台。上海农商银行金融
便利店有所为有所不为、延时错时服务、人工服务与智能服务相结合、金融服务与社区服
务相结合的差异化服务模式。以及很多中小银行针对小微企业、社区金融推出的事业部管
理方式、差异化的风控技术等。这些差异化经营策略对社区型银行提高竞争力，进一步改
进社区服务，促进业务发展起到了很好的作用。实际上，国内很多商业银行在探索服务社
区经营模式的过程中，也学习和借鉴了国际上，特别是美国的社区银行的成功经验。例如，
富国银行社区综合金融服务提供商、交叉销售和不向社区客户提供高风险金融产品的经营
策略，对国内社区银行经营策略的选择，就有很多启发。 
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3、非财务信息对社区银行经营的意义 
商业银行制定差异化经营策略的动机和目的不尽相同，取得的效果也不一样。笔者认
为，在决定经营策略是否有效的诸多因素中，有一个重要因素起着关键性的作用，即非财
务信息的取得和应用。本文将以社区银行为例，研究论证非财务信息与社区银行经营策略
选择和经营业绩的关系，通过分析非财务信息对社区银行经营策略选择的作用和意义，发
现一定市场环境下社区银行的发展规律，同时，证明非财务信息对社区银行不可替代的商
业价值。 
五、预期成果 
本文的研究具有一定的理论、实践和政策意义。就理论意义而言，希望通过研究社区银
行对非财务信息的使用和非财务信息对社区银行策略选择的重要作用，说明非财务信息缺
乏是造成金融市场信息不对称的主要原因和金融中介在解决信息不对称方面作用和市场价
值。 
就实践意义而言，希望通过研究非财务信息在社区银行经营策略选择中的作用，进一
步深化社区银行对信息重要性和其信息中介地位的认识，进一步提高信息采集和运用能力，
并以此为基础打造社区银行的核心竞争能力。同时，迎接大数据时代的挑战，为社区银行
建立基于数据挖掘、分析和运用为基础的营销、管理和营运决策体系提高指导和帮助。 
就政策建议而言，希望通过非财务信息的重要性和分类研究，为政府相关部门建立国
家级的信用征信平台和综合性的信息整合平台，规范各类信息管理和信息市场秩序，形成
社会信息共享机制和信息市场化提供决策依据和参考。 
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第二章 社区经济与社区银行 
研究社区银行的发展，我们经常会有一些疑问。因为商业银行是一个受经济周期影响
较大的行业，社区银行规模小、抗风险能力弱、抵御经济周期影响的能力差，但很多社区银
行历经多个经济周期的考验，依然能够健康发展并取得良好的业绩，其中的原因值得我们
深思。社区银行从其发展历史来看是市场相对封闭的产物，随着金融市场的开放和发展，
客户金融服务意识的日益增强，客户对金融机构综合服务能力的要求越来越高，而且选择
的余地也越来越大，在这样一种大的趋势和背景下，社区银行虽然功能也在逐步完善，但
竞争力终究不如大的金融机构，为什么社区银行仍然能够拥有一批忠实的客户群，营造出
符合自身特点的生态环境？从商业银行的发展趋势来看，在信息科技高度发达的今天，各
种电子化设备和工具广泛应用于银行，银行的创新和发展越来越依赖于科技进步和科技投
入，银行也越来越像一家 IT 公司。科技进步在极大丰富银行服务手段和降低营运成本的同
时，也把银行间的竞争推上“军备竞赛”的道路，银行要有效稀释成本，降低单位固定成本，
就必须保持一定的业务规模。而社区银行由于规模小、筹资成本高，面临单位固定和变动
成本相对较高的现实，社区银行如何才能做到消化高成本，确保合理的盈利空间？ 
要回答这些问题，除了要研究社区银行的经营策略、商业模式、竞争优势和盈利方式等
内在的动力和机制，还必须深入研究社区银行生存和发展的外部市场环境和促进社区银行
发展的各种外部驱动力，研究社区的经济结构和金融价值、研究促进社区银行发展的政策
和法律环境。我认为，在现在这样一个金融资信、交通和交易工具都很发达的时期，社区银
行能够生存和发展，外部驱动力主要来自于三个方面：一是社区经济发展，市场空间扩大
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带来的推动力；二是金融运行模式变革形成的推动力；三是来自于政府和监管部门对社区
银行和中小微企业的政策支持。 
从目前我们所能收集的资料来看，国内关于社区经济发展和结构的研究还很不够，我
们对社区的理解和认识，还更多地停留社会管理这样一个层面上，还需要进一步的深化。
社区是一个小社会，但也是一个相对稳定、受经济波动影响相对较小的经济共同体，是一
个有一定规模的、与社区内每个企业、家庭和个人都密切相关的市场平台，这个市场随着
社区的发展而发展。除了地理意义上的社区，以产业链维系的经济社区，以互联网为基础
的虚拟社区，以共同需求为目标的人文社区等，都可以成为我们研究和服务的对象，因为
信息科技进步，已经让我们告别“用脚丈量”社区的时代，社区的多元化也会带来社区金融服
务的多元化。如果我们能够对社区再做一些深入研究，或者我们把每个家庭也当作一个经
济单位来看待的话，我们就会发现，社区的市场空间和发展前景实际上远远超过我们的想
象，而且，这个市场供需相对稳定，受经济周期的影响较小。我认为社区银行之所以能够在
经济发展的上下起伏中生存和稳步发展，最大的原因就在于社区经济的稳定和发展。很多
独立法人的社区银行，历史悠久但规模不大，这和社区的容量限制有一定关系。社区银行
业务发展非常稳定，增速不快，但受经济周期影响小，甚至会出现逆周期的现象，这和社区
经济满足居民基本需求的特点有着密切联系。在中国，随着社会经济转型和社区居民生活
方式的改变，社区经济的外延和内涵还会不断发生变化，出现一些新的满足社区发展和居
民需求的新兴产业，如，网络智能、养老经济、健康保健和高端家政服务等。社区经济作为
市场经济和社会管理的混合体，在经济发展、社会稳定和充分就业等方面起着基础性的作
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用，应该引起专家学者的高度重视，做进一步的研究。就社区银行的发展来讲，社区金融发
展的空间还很大。 
一、社区的概念 
“社区”的概念是由德国社会学家滕尼斯于 1887 年（《社区和社会》1887）首次提出并
应用于社会学研究，此后，随着社会发展进步和人们对社区的理解认识不断深化，越来越
多的社会学家开始研究社区，并给出各种各样的定义。特别是随着互联网技术的运用和普
及，社区的概念从“物理意义”延伸到“虚拟意义”，社区的内涵进一步丰富，从原来相对刻板
和带有一些乡土气息的社会学概念变成一个越来越时髦的社会用语，成为一种互联网现象，
丑小鸭变成了白天鹅。但无论关于社区的现象和表述如何变化，构成社区的基本要素大多
没有变化，只是在内容上有新的拓展、在形态上有新的表现形式。笔者认为，互联网时代，
社会发展变化日新月异，社区的内涵和表现形式也在不断变化，要给社区下一个涵盖各种
社区的、统一的定义是不可能的，而且也没必要。因为，社区的概念已经突破社会学的范
畴，成为一种思想方法、一种行为方式、一种社会经济现象，渗透到经济社会发展的很多领
域。不同领域的社区，可以有不同表述，但必须具有以下几个基本特征:一是有一定范围的
地域或一定社区功能的网络平台；二是有一定数量的居民和人口在其中活动；三是其中的
居民和人口有共同的利益和诉求；四是相互之间有密切交往；五是要有一定的组织形式。  
回顾社区的发展历史，我们可以看到，有各种形式的社区曾经在社会经济发展过程中
扮演或正在扮演重要的角色。其中，比较重要的社区包括：（1）地理社区，比较典型的此
类社区是远古时期的部落、现在的山村和乡村等，因为血缘、亲缘或自然禀赋适宜人类生
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产和生活自然形成的社区，事实上，现在大大小小的城市和村镇大多从地理社区发展而来；
（2）行政社区，既为了管理需要形成的各种行政和管理区划，比较典型的行政社区包括街
道、居委会、行政村、小区、园区等；（3）网络社区，既以一定功能的网络平台为载体，
形成的各类共同体，如，以电商平台为载体的商业共同体，可以称之为网络商业社区，以各
类社交网站为载体的、基于各种信息需求和爱好的交际社区；（4）经济社区，既以供应链、
产业集群、社区为代表的大大小小的利益共同体，随着社会分工和专业化的日益精细，过
去相对独立的经济细胞，如家庭，有很多功能逐步从家庭分离出来，与其周围的其他专业
经济组织形成利益共同体。 
通过进一步分析各种社区的构成，我们会发现，大多数社区都具有“五位一体”的特征，
既包括经济、政治、社会、文化和生态等要素。深入剖析社区的构成要素和其相互作用，对
研究和引导社区健康发展，促进经济社会和谐发展具有非常重要的意义。对社区银行来讲，
深入研究社区、深刻理解社区经济的内涵，对社区银行科学制定发展战略，有效选择发展
路径，与时俱进，实现可持续发展具有非常重要的意义。 
二、社区经济的特征 
由于社区的概念涉及面较广，不同社区的经济意义和价值不尽相同，因此，研究社区经
济不可能包罗万象，本文主要从社区银行发展的角度，以城市社区为主要对象，来研究和
观察社区经济的市场价值和金融服务需求。城市社区经济作为城市经济的重要组成部分，
每个生活在城市的居民都能体验到它的存在。林凤祥（2004）在其博士论文《中国城市社
区经济研究》中提出，关于城市社区经济的观点有很多，有的认为它专指街居经济，有的认
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为它是社区内所有的经济活动，还有的认为这是第三域经济的具体表现，他认为，城市社
区经济应该界定为：“在城市的一定区域范围内的各类组织，以服务社区居民为目标，以经
营性和福利性并存为基础，以合理配置社区资源为主导，充分发挥市场机制作用，为社区
居民的物质和文化需求提供产品的经济活动”。笔者认为，上述关于社区经济的观点具有一
定的代表性，反映了社区经济的基本特征: 一是有一定区域和范围限制；二是以服务社区居
民为目的；三是市场化与社会化服务相结合；四是产品涵盖物质、文化等多种需求；五是经
营主体多元。这些特征不仅适用于城市、而且适用于农村，不仅适用于物理社区、而且适用
于虚拟社区。进一步分析社区经济的内涵和构成，我们会发现，社区经济作为服务社区的
经济综合体，具有以下特点： 
1、需求拉动明显，具有良好的成长性。 
社区经济从其提供的产品和服务来讲，主要是为了满足社区居民（包括小微企业、家庭
和个人）的基本的、基础性的生产和生活需求，因此，需求具有刚性特征，这是社区经济存
在的基础。同时随着社会经济的不断发展变化和社会经济结构的调整，社区经济日益体现
良好的成长性。 
从经济结构调整来讲，由于信息技术的不断进步和互联网时代的来临，经济结构调整
出现了一些新的特点和趋势，如，“去中心化”的趋势，“去中心化”是信息化社会相比工业化
社会的最大变化之一，工业化社会形成的过程，就工业、商业和金融等行业来讲，某种程度
上，就是一个相对集中的过程，大量规模化制造工厂、商业中心和金融中心成为工业化的
成果和标志。进入信息化社会以后，由于计算机、微电子和通信技术为主的信息技术革命，
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及其在生产、生活各个领域的广泛应用，不仅使信息成为物质和能源之外的第三种资源，
而且正在改变工业生产方式、商业服务模式，以及人们的生活方式、行为方式和价值观。工
业生产从集中、批量转向分散、个性化，商业服务也从集中趋于分散，在上海，传统意义上
的商业中心，已经出现客源加速分流的趋势，其中，除了电商的影响，社区商业的分流也是
一个重要因素，社区居民“一公里生活圈”的形成为社区经济发展提供了新的舞台。信息社会
“去中心化”的变化，对社区经济发展来讲，则是难得的发展机遇，而且符合信息化时代生产
-消费的“双向决定法则”，因为，社区贴近消费者，容易获取消费者的需求信息，就近服务可
以给消费者更好的客户体验。工业化时代，因为信息不对称，消费者前往商业中心、购物中
心消费，很大程度上是为了获取更多的商品信息和进行比选，是生产决定消费，消费者处
于被动状态。信息化时代，获取信息的渠道和便利化程度大幅提高，消费者无需前往商业
中心也能获取需要的商品信息，因此，消费者在选择消费方式和场所时有更大的自主权，
会根据个人喜好和体验决定其行为，其中，便捷和降低消费成本往往会成为首选，而这正
是社区商业的优势。 
从人口结构变化来讲，根据中国社科院发布的《2011 中国城市发展报告》，到 2009
年我国城市中等收入阶层规模已达 2.3 亿人，占城市人口的 37%左右，北京和上海的中等
收入阶层规模较大，分别达到了 46%和 38%。据预测，从 2010 年到 2025 年我国城市中
等收入阶层规模将以每年 2.3%的速度扩大，2019 年城市中等收入阶层的比重可能首次超
过城市中低收入阶层的比重，2020 年将接近 47%左右，2023 年前后可能要突破 50%，“橄
榄型”社会结构将首次出现。根据瑞士信贷银行《2014 全球财富报告》，2014 年中国中产
阶层已达到 3 亿人口，占全球中产阶层人数的 30%。上述报告虽然统计口径和标准并不完
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全准确，但在中国，特别是城市地区，随着社会经济的快速发展和居民收入的较快增长，中
产阶层每年都在不断增长已经是一个不争的事实，中产阶层的壮大，不仅对社会稳定具有
非常重大的意义，而且对引导社会消费潮流具有积极作用，中产阶层对市场消费的影响力
非常巨大，能够促进消费的快速增长和新兴消费品的升级换代，从而促进产业和经济结构
的调整。中产阶层的消费需求已经成为经济增长的重要源泉。城市社区经济的需求主体主
要是小微企业和社区居民，其中，小微企业主、在职和退休白领等中产阶层占有相当大的
比重，中产阶层数量的不断增长可以为社区经济发展提供了持续的动力和需求。 
从社区居民的生活方式变化来讲，随着社区居民生活水平的不断提高和社区经济的发
展，社区居民生活方式也会发生一定变化，过去由家庭承担的劳动和劳务，将逐步社会化，
转化为对社区经济的需求。特别是随着中产阶层数量的增加，会对社区经济提出很多新的
服务需求。这些不断出现的新需求也会为社区经济发展带来生机和活力。 
综上，我们可以看到社区经济不仅需求稳定，而且具有良好的成长性。随着中国经济发
展进入新常态，消费对经济拉动的重要作用日益凸显，社区经济由于其在促进消费方面具
有得天独厚的优势，一定会在消费增长的过程中进一步发展壮大。 
2、行业结构多样，具有较强的抗风险能力。 
经济风险是指因经济前景的不确定性，各市场主体在从事正常的经济活动时，蒙受经
济损失的可能性。它是市场经济发展过程中的必然现象。社区经济由于具有行业结构多元、
市场需求较为刚性等特点，发展预期相对稳定，总体来讲受经济发展周期的影响较小，甚
至会出现逆周期的现象。 
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社区经济的行业结构，主要包括房地产、装潢、商业、餐饮、旅游、健康、家政、养老、
医疗保健、教育文化、娱乐休闲等多种行业。分析这些行业的生存基础，我们会发现这些行
业大多有一些共同的特点：一是行业的发展均与居住人口数量及其收入增长呈正相关关系，
因此，只要人口数量不减少，社区经济总量就不会出现下降。二是行业间具有一定的共生
关系，彼此相互促进，具有良好的生态环境。三是发展方式多元，市场化运作与社会化推进
联动发展，特别是社会化推进的背后往往具有政策支持的背景，这对完善社区市场环境，
促进社区经济发展具有重要的基础作用，也会降低社区经济的波动，增强抗风险能力。 
在上海，遍布各个社区的菜市场的建设和发展历程，就很好地体现了上述特点。菜市场
是社区经济的重要组成部分，也是社区居民生活必需的基础设施，随着城市建设的发展变
化和人们生活方式的改变，人口流动带来城市空间结构的巨变，产业转型带来蔬菜、农副
产品、鱼肉禽蛋等生活必需品生产、加工、销售方式的巨变，在这样一个过程中，上海菜市
场也经历了巨大的变化。根据钟骅（2012 92-97）的研究，从上世纪九十年代至今，上海菜
市场经历了三个发展阶段。第一阶段，1990 年代，当时菜市场的形式主要是集贸市场，有
室内也有露天、还有流动的摊贩。根据 1990 年上海中心城区菜场统计资料，中心城区共有
菜市场 297 处，其中，规模较大的中心菜场 202 处，分菜场供应点 95 处，按室内、室外
分为室内菜市场 197 处，马路菜市场 100 处。菜市场总占地面积 36.35 万平方米，建筑面
积 35.72 万平方米。 第二阶段，1990 年代中期到 21 世纪初，随着上海经济发展、产业结
构调整，第三产业快速发展，商业模式开始发生变化，商业零售业市场开始出现规模化、连
锁化经营模式，在城市中心边缘地区出现了综合化的大卖场和专业大卖场，在一定程度上
分流了传统菜市场的流量。特别是以净菜加工为主的室内菜场，纷纷加盟连锁商业机构。
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到 2004 年，全市大卖场、生鲜超市达到 81 个，大卖场分店达到 100 多家，逐步进入社区，
大有赶超传统菜市场之势。第三阶段，21 世纪中期至今，随着上海郊区大型居住社区和市
区各种新建小区建设，城市布局和社区功能配备日益成熟，出现了大卖场逐步从城市边缘
地带向中心城区渗透、综合性大卖场向专业化卖场变化、大型卖场向中小型卖场超市转变
的变化。截止 2010 年，上海共有标准化菜市场 800 个，总建筑面积 120 万平方米，其中，
星级标准化菜场 173 个，建筑面积 25.9 万平方米。全市大卖场和生鲜超市 100 多处。从数
量和分布上看传统菜市场仍然占统治地位，加上大卖场、生鲜超市及其分部等各类准菜市
场，在上海的商业版图中，菜市场的地位依然牢固。 
从上述三个阶段的发展变化，我们可以看到:菜市场从第一阶段到第三阶段的二十年时
间里快速变化、增长迅速，数量大大增加，占地面积迅速扩张，形式日益多元化，具有良好
的成长性；服务社区居民的各种形式的菜市场无论经过怎样的商业诱惑，即使暂时出走社
区，最终还是要回归社区，菜市场的发展变化如此，其他行业的社区经济也是如此，具有良
好的稳定性；上海菜市场的发展离不开政府的支持，甚至是主导作用，上海市市区两级政
府从 2005 年起将标准化菜市场建设作为重点民生工程，列入社区商业管理计划，产权回购
为国资，每年安排一定数量资金对菜市场进行建设和改造。市政府先后出台了《上海市菜
市场布局规划纲要》（沪府发【2006】62 号）、《菜市场设置与管理规范》（2005）、《上
海市人民政府办公厅关于印发上海市标准化菜市场管理办法的通知》沪府办发【2011】12
号）等一系列菜市场管理规定，大力推进标准化菜市场建设。充分体现了市场化运作与社
会化推进的联动机制、优势和社区经济民生工程的特点。 
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3、主体结构多元，经营方式多样化。 
社区经济具有规模小、行业多样、经营灵活、准入门槛相对较低等特点，社区经济要实
现垄断是不可能的事情，因此，其参与主体具有小而散的特点，经营方式也是多种多样。经
营主体有世界 500 强跨国企业的连锁店、也有个体工商户的小本经营，从所有制来看，有
国有、集体、民营、和个人，也有外资、合资和混合所有制。从产权结构来看，包括上市公
司、非上市的股份制公司、有限责任公司、个体工商企业和小商小贩。从经营方式看，有规
模经营的现代化生产销售方式，有前店后工厂的作坊式生产经营方式，有走街串巷式的流
动经营方式。社区经济几乎涵盖了所有类型的经济主体、所有制和生产经营方式。这种多
元化的主体和经营方式，使社区经济具有立体化的结构特点，对于缓释风险具有重要作用，
不会同时出现大的风险。社区经济是一个利益共同体，是不同主体构成的一个生态系统，
立体化的结构对增强系统的免疫力具有重要作用。社区经济最大的风险来自于人口迁移和
导致人口迁移的各种风险因素。这也是社区居民为什么异常关注环境保护、为什么出现环
境污染最容易引发群体事件的原因，因为，环境问题是现代社会最容易造成人口迁移的风
险因素。一旦出现环境污染问题，经济生态系统、生活生态系统和自然生态系统一样都将
面临灭顶之灾。由于社区经济具有上述多元化、立体化的特点，其中相当一部分经营主体
不可避免地存在经营并不规范的问题。社区银行主要服务对象是小微企业和家庭个人，从
上述服务对象获取规范的、可靠的财务信息几乎是一件不可能的事情。因此，对社区银行
来讲，在服务这些客户的过程中如何获取客户有价值的信息，包括财务信息和非财务信息
就显得非常重要。事实上，长期以来，小微企业之所以存在“融资难”问题，与其信息披露不
全，与商业银行和小微企业之间存在严重的信息不对称问题密切相关。为了弥补信息不对
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称带来的风险，商业银行往往要求追加抵押物，因为抵押物的信息相对公开和透明。从社
区银行来讲，要积极开展业务、有效控制风险，对必须解决与社区客户间的信息不对称问
题。建立适合社区经济主体的信息挖掘和应用系统。 
三、社区银行 
1、社区银行的特征 
社区银行的概念来源于西方发达国家，目前对社区银行的认定标准主要有两个：一是
资产规模较小，二是主要为本地的中小企业和居民家庭提供金融服务，符合这两个条件的
地方性小型商业银行都可称为社区银行。以美国为例，社区银行资产规模大多在 10 亿美元
以下，与大银行跨区域经营不同，社区银行从本地居民和企业吸收存款，并向本地居民、企
业（特别是中小企业）、农场主提供融资服务。近二十年来，在信息技术进步的驱动下，美
国绝大多数州先后取消银行跨州禁止设立分支机构的限制，很多美国银行通过并购重组来
扩大市场份额和业务领域，给社区银行带来了巨大的竞争压力，一些社区银行被并购重组，
但社区银行作为美国金融服务体系中不可或缺的一员，仍然占有比较重要的地位。根据美
国独立社区银行家协会网站 2012 年 2 月的资料，到 2011 年底，全美共有超过 7,000 家社
区银行和超过 50,000 家营业网点，社区银行的数量占全部银行数量的 96.4%。美国社区银
行采取“差异化战略”，在目标客户的选择、主要业务区域的确定、主要产品的投放等方面与
大银行形成互补，形成自身的特色和优势。在众多美国的社区银行中，无论是在乡村，还是
在中心城区，都有一些社区银行取得了较好的经营业绩，成为中小商业银行中佼佼者，如
纽约第一银行，其中的经验值得我们认真学习、借鉴。严谷军（2008）在其博士论文中指
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出，有一些国外专家已经对社区银行的未来前景做出了较深入的理论分析。认为金融管制
的放松对社区银行传统的比较优势产生了一定侵蚀，但在对小企业的关系型贷款这一特定
领域，社区银行依然可以保持竞争优势，并提出了许多论据，例如：（1）有经验表明，社
区银行在经营关系贷款上存在着组织优势；（2）关系型贷款在银行与信息不透明企业间的
个人接触的基础上，由此，此类贷款较少受技术变化的影响；（3）社区银行在经营小企业
贷款上的优势并非是基于来自公开渠道的信息，而是在长期拓展银企间关系的广度和深度
的过程中才形成的；（4）社区银行可通过创新，如采取产品的差异化等，来改善自身的境
况等。而且有学者实证分析了银行规模与开展不同类型贷款的绩效表现间的关系，其所得
到的发现也支持了上述观点。 
简单分析国内外社区银行的成功案例，我们发现社区银行一般具有以下几个特征：一
是市场定位清晰，坚持以本地社区居民和中小微企业为服务对象，网点服务半径适中，这
样做的好处在于方便了解客户，营销和风险管理成本相对较低；二是服务定位清晰，坚持
有所为、有所不为，以满足目标客户的基本金融服务需求为主，兼顾社区特色，这样做的好
处在于提高风险管理的确定性、减少波动，在资源有限的前提下，实现金融服务的精耕细
作；三是全面融入社区，以金融服务为切入点，广泛参与社区建设，如诚信体系建设，使银
行从社区的金融服务提供者变成社区的成员，这样做的好处在于可以提高客户认可度，全
面深入掌握客户信息，获取一定的风险溢价，提高竞争力。 
从社区银行的特征和业务运行方式上，我们可以看到，社区银行的经营理念和商业模
式有其独到的特点和优势，使她在理念、定位、运行方式和竞争力培育等方面有别于其他
商业银行：一是社区银行已经从单纯的“经济主体”变成了“社会主体”，一个成功的社区银行，
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一定具有浓重的社区色彩，打上社区的烙印。与社区融为一体，变成社区的利益共同体，这
是社区银行有别于其它商业银行的最大特点。二是社区银行的市场定位主要是服务社区经
济发展，金融服务对象和功能基本围绕社区居民的经济行为展开，包括，支持和参与社区
公共基础设施建设，为能够给社区居民带来生活、消费、健康、休闲、娱乐便利和促进居民
就业的小微企业提供融资和金融服务，满足社区居民创业、投资和财富管理等金融服务。
三是社区银行服务社区的方式和范围已经突破传统商业银行的界限，从经济领域拓展到了
政治、社会、文化和生态建设等各个领域，社区银行的地位和作用进一步提升，这样一个融
入的过程，使社区银行逐步成为社区的一个有机组成部分，通过体现社会价值，建立竞争
优势，取得一定的业务优先选择权。 
与其它商业银行相比，社区银行相对弱势，服务的对象也是弱势群体，它的竞争优势，
主要来自于社区银行掌握的社会资源所转化的独特资源优势和建立在社区共同利益、共同
价值观基础之上的文化力量和认同感。它从一个侧面证明了社会经济学所表达的核心主题
的合理性，既经济行为是社会行为的一种形式、经济行动是在社会中定位的合理性，并从
独特的角度诠释了市场经济“资源为王”的定律。社区银行的竞争优势和生存基础在于经济行
为和社会责任的有机结合，符合建设和谐社会的大趋势，因此体现出了强大的生命力。 
由此可见，社区银行与其他商业银行的差异并不在于规模大小，而主要体现在经营理
念、市场定位、服务模式和商业价值观上。国际上关于社区银行的定义或界定标准，不仅过
于简单和表面化，而且有失偏颇。判断一家商业银行是否属于社区银行，关键是看这家银
行是否具备社区银行的价值观和服务社区的特定商业模式，不能简单以规模作为划分标准，
一定规模的银行同样可以成为社区银行。 
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2、社区银行运行模式变革 
商业银行是经营货币的特殊企业，安全和信用是商业银行赖以生存的基础，如果安全
无法得到保障，银行往往会优先选择封闭式的业务运行方式，所有的业务均由银行员工来
完成，无论是复杂业务，还是简单操作。过去，由于金融服务的社会化程度很低，银行只能
投入大量资金建设基础设施，包括金库、信息系统等，以满足日常运行的要求，业务简单尚
能维持，业务复杂将难以为继。从上世纪末开始，由于银行间的竞争日趋激烈，为了有效控
制成本，提高竞争力，银行纷纷将非核心的业务操作外包给专业公司，包括金库、物流配
送、对账、客服、账务集中处理、系统开发和运维等。“瘦身”后的银行可以把更多的资源投
入到核心业务和对客户的维护上。商业银行的这种外包需求，催生了一大批为商业银行服
务的专业公司，银行的业务操作流程从封闭，走向开放，从银行内延伸到了银行外，彻底打
破了商业银行“大而全”、“小而全”的运行模式。提高了金融领域的社会化分工水平，大量外
包业务稀释了社区银行的运行成本，降低了银行的营运门槛，银行可以只专注于核心业务。
这种运行模式的变革，在有效降低银行业营运成本的同时，也缩小了社区银行与大型商业
银行相比存在的成本劣势，社区银行的生存和发展能力大大加强。 
3、政策支持和鼓励 
商业银行是特许经营类的机构，政策支持和导向，对社区银行的设立和成长起着至关
重要的推动作用，从商业银行的风险监管来讲，管理当局并不一定赞成和鼓励设立很多的
小银行。但由于大型银行对小微企业和相对偏远地区的金融服务覆盖并不充分，各国政府
和监管部门为了解决小企业“融资难”和居民金融服务缺失等问题，往往会对社区银行的设立
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和监管适度放松标准，中国也不例外。另外，由于小企业可以大量增加就业，因此，国家为
了促进小企业的发展，也会在经济上出台一系列鼓励小企业发展的政策和措施，包括制定
一些鼓励商业银行向小企业放贷的税收、核销、贴息、提高风险容忍度和差别准备金等政
策，建立小企业诚信系统，完善小企业融资担保体系等。这些措施对完善社区银行的生存
环境、促进社区银行的发展起到了极大的推动作用。2013 年初，上海银监局专门下发《关
于鼓励上海银行业金融机构加强社区金融服务的指导意见（试行）》。进一步明确社区金融
服务目标和市场定位、加大对社区小微企业和“三农”信贷支持力度、积极为社区提供基础金
融服务、不断提升社区金融服务质量、推进社区金融服务机构建设、建立健全社区金融服
务考核评估机制等六方面出发，鼓励上海辖内各银行业金融机构认真履行企业社会责任，
切实提升中小企业和社区居民的金融服务能力，支持社区建设和发展，切实保护金融消费
者权益，努力建设“受人尊敬的银行”，为上海国际金融中心建设贡献力量。鼓励各类银行业
金融机构优化网点布局，在金融服务不足的城乡社区和新辟的大型居住区增设营业网点，
新设或调整部分分支机构作为社区金融服务网点。 
总而言之，社区银行能够取得成功不是一种巧合和偶然现象，而是有着深刻的经济、社
会和文化背景，社区银行能够长盛不衰，有其存在和发展的必然性。当然，对社区银行来
讲，由于经济金融市场正在发生日益深刻的变化，信息科技进步对人类生产生活方式、社
区形态和金融服务正在产生巨大的影响，社区银行必须创新求变，顺应时代发展要求。 
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四、社区金融服务创新 
资金是生产要素之一，现代经济的一切领域都离不开金融支持。社区经济作为城市经
济的重要组成部分，对城市发展、功能完善具有重要意义，就如同城市发展离不开金融支
持一样，社区经济发展同样离不开金融的支持。金融市场是统一市场体系的一个有机组成
部分，与消费品市场、劳动力市场、生产资料市场、房地产市场、技术市场、信息市场和旅
游服务市场等各类市场相互联系、相互依存、共同形成有机整体。在整个市场体系中，金融
市场是最基本的组成部分，是联系各个市场的纽带。金融市场是否能够满足其他市场发展
的需求，将制约其他市场的发展。回顾社区经济的发展历史，我们会发现，社区社会经济发
展的过程也是一个创新发展的过程，包括社区管理方式和经济发展方式的创新。社区金融
服务作为社区经济的重要组成部分，也必须适应社区经济发展需要不断推陈出新。目前，
国内有些商业银行在社区金融服务推出了很多新的服务模式和产品，就体现了创新的要求，
如，上海农商银行开设的面向社区居民的金融便利店就是社区金融服务创新的产物。未来
随着社区经济的发展，特别是各类虚拟社区的兴起，以及物理社区与虚拟社区线下、线上
服务融合，对社区金融服务将会提出新的要求，包括支付、融资和服务等方面的创新要求。 
1、支付创新 
支付是金融最基本的服务功能，是一切交易活动必需的工具，是交易的终点、货币流动
的起点，是最底层、最广泛的金融行为。社区经济发展同样需要支付服务，而且随着社区经
济发展正在步入互联网时代，及其交易主体、运行方式具有其自身的特点，因此，在支付服
务上将会出现新的创新需求。 
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社区经济要真正成长为一个生态系统，必须像自然生态系统一样拥有以“反馈调节机制”
为基础的自我调节和优化能力，这就需要在社区经济系统各要素间建立物质流、资金流和
信息流的传递关系和途径。支付作为最底层的交易工具，本身具有传递资金和信息的功能，
因此，在社区经济生态系统中占有重要地位。吴晓灵（2013）认为，人类社会生产力的每
一次飞跃，生产方式的每一次变迁，技术形态的每一次变形，产业格局的每一次调整，都会
首先在支付这个最底层的经济活动中体现出来。但目前支付作用的发挥还仅限于伴随交易
完成的资金传递功能，它所具有信息传递功能尚未发挥，而信息正是经济生态系统形成“反
馈调节机制”的最基本的要素。特别是随着互联网商业模式向移动支付商业模式的转移，支
付的信息传递功能和在社区经济生态系统的作用将会进一步强化。马梅等（2013 189-191）
的研究表明，到了移动互联网时代，以智能手机为载体的移动社区这种社会化媒体有可能
与电子商务相结合，进而替代市场，成为新型商务和交易中介。中国这种特定的人际关系
圈子与手机实名认证相结合，赋予移动社区较高的信用价值。移动社区是有共同兴趣或专
注主题、社会关系的人们构成的圈子，它在圈内人之间、圈内人和圈外人之间构筑了良好
的信任桥梁。由于相互认同和信任，在移动社区中发生的商品和服务交易成功率大大高于
陌生人互不信任的电子商务市场平台。移动社区商业模式离不开移动支付作为保障，当移
动社区商业模式发展到一定阶段，随着手机远程支付和以 NFC 为代表的近场支付等移动支
付新技术的普及应用，移动社区用户将逐步与移动支付用户融为一体，实现向移动支付商
业模式的迁移。到那时，支付在社区经济生态系统中的信息传递功能和作用将充分发挥出
来，成为移动支付商业模式的核心。 
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信息是宝贵资源，对社区银行来讲，支付不能仅仅作为资金和信息的传递通道，而应该
作为一个重要的信息源，成为客户重要信息的提供者。支付交易信息是反映消费者的消费
能力、消费习惯和商家的服务能力、服务水平、客户流量的重要信息。支付信息蕴藏的价值
对社区银行分析客户行为做到精准营销、分析客户行为习惯做到有效控制风险具有非常重
要的意义。未来支付工具创新的重点将主要集中在移动支付领域，通过手机、人体生物识
别技术应用等简化支付环境和工具，遵循“大额安全、小额简便”的原则，体现社区消费的支
付便利性，最大限度降低支付成本和提高支付效率。 
2、融资创新 
就满足社区经济的市场主体小微企业和个人的融资需求来讲，融资创新主要在三个领
域，一是市场发现和风险控制技术，二是互联网交易平台；三是融资实现方式。 
市场发现和风险控制技术方面，创新的重点主要是引入大数据的分析方法和工具，建
立以数据分析为基础的市场发现和小微企业贷款决策机制，提高小微企业、家庭和个人的
市场发现和风险识别能力。社区经济的市场主体小微企业、家庭和个人不同于大型企业拥
有完善的财务管理和信息披露机制，商业银行获得这类市场主体相关信息的难度较大、成
本较高，信息获得渠道多元、信息源复杂，而且大量信息为非结构化的非财务信息。长期
以来，小微企业之所以存在“融资难”的问题，根本原因就在于金融机构与小微企业间存在
严重的信息不对称。而且是“双向不对称”，商业银行不了解客户信息，客户同样不了解银
行信息，小微企业“融资难”的背后是金融机构“难融资”。要解决这一问题，关键在于打通信
息瓶颈，建立互联互通的信息网络，搭建有益于社会诚信体系建设的公共信息平台，以个
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人行为的社会关联度为标准，科学界定个人隐私和商业机密范围，增强全社会的信用透明
度。对商业银行来讲，就要像公司治理一样建立数据治理的架构和管理体系，一是树立数
据是资源的意识，真正认识数据的重要性；二是建立涵盖数据标准、数据归集、数据质量
管理、统一视图等数据管理流程，尤其是要重视留存或流经商业银行的各类支付、交易和
信用信息，使这些数据由资源转化为银行的资产；三是逐步提高数据价值挖掘能力，通过
建模和流量监控，为市场发现和风险控制服务。上海农商银行在这方面已有一些探索性实
践，并且取得了一定效果。 
互联网交易平台方面，创新的重点主要在两个方面：一是搭建客户实现“自金融”的互
联网交易平台。 “自金融”的互联网交易平台主要为客户实现相互间的金融交易服务，包括
债权交易、股权交易和支付服务等，目前，国内此类互联网交易平台已有很多，包括各类
互联网公司运营的 P2P 债权交易平台，南京易投贷金融信息服务有限公司运营的 F2B 平
台，平安集团设立的“陆金所”等。这些交易平台以信息撮合为核心，一端对接有投资、理
财需求的各类投资者，提供便捷、收益可观的融资项目和理财产品，一端对接有融资需求
的中小微企业和个人，提供专业、便捷、高效的融资渠道，推动直接融资。商业银行在这
方面同样具有很大的发展空间，可以发挥自身优势，占有一席之地，与互联网公司相比，
商业银行拥有其无法比拟的风险控制技术和线上、线下融合的优势，关键是如何找准切入
点，实现传统间接融资方式和直接融资方式的联动和互补。二是完善银行与客户间的互联
网交易平台，为客户提供更大范围内的自助服务。完善银行与客户间的互联网交易平台不
是简单的线下业务线上化，而是要在改善客户体验、让客户参与产品设计、在风险可控范
29 
围内扩大消费者的消费主导权，以适应信息化时代消费决定生产的大趋势。如，开发存、
贷、汇、资产管理融为一体的“超级账户”，以家庭为单位的融资组合产品等。 
融资实现方式创新方面，一是要将融资实现与交易完成尽可能融合起来，实现时间上
的同步，在提高融资效率的同时，降低融资者的融资成本。目前，商业银行只有信用卡业务
和部分循环、透支贷款具有上述功能，这方面的市场需求和空间还很大，事实上，国内商业
银行普遍实施的贷款“受托支付”管理办法，就具有上述特征，但由于没有实现与交易的完全
同步，没有实现与物流的基本同步，实施效果并未完全体现。交易与融资实现的同步，不仅
有利于降低交易成本，还有利于商业银行控制贷款风险。二是要适应移动互联网和生物识
别技术等新的信息技术在支付领域逐步推广和应用，将融资功能移植到新的支付载体，方
便客户随时使用融资产品。结合预授信、“超级账户”等授信方式，将自动授信、弹性授信与
支付载体相结合，进一步拓宽融资实现方式和融资载体的多元化。 
3、服务创新 
跳出银行发展银行，这是今后一段时间商业银行拓展新的业务领域，实现收入多元化
的必然选择。商业银行要以满足客户一站式服务为目标，借助互联网等信息技术的普及应
用，尽可能地拉长服务链条，充分发挥商业银行信息服务和专业化服务的优势，实现综合
服务能力的提升。这一点对社区银行创新来讲尤其重要，既要提供金融服务，也要提供与
金融相关的其他服务，特别是信息服务，还要提供社会化服务。只有提高综合服务能力，才
能提高竞争力。以上海农商银行企业网络金融社区项目为例，就体现了以提高综合服务能
力为导向的创新理念。“鑫沪商”小微企业网络金融社区平台，是上海农商银行为进一步丰富
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小微企业服务，打造小微企业上下游金融关系生态圈，开发的集信息服务、交易服务为一
体互联网平台项目。项目以会员为中心提供包括企业网站建设、交易撮合、财务软件、移动
商城、在线采购、在线销售、企业 OA、直销银行、在线信用评估和网上融资等“一站式”在
线综合服务。开办至今，已有 2 万多家小微企业使用该项业务。“鑫沪商”企业网络金融社区
项目在业内尚属首创，是将互联网社区概念及银行特点相结合推出的产品，顺应了未来互
联网金融和社区金融的发展方向。主要有以下创新点：一是建立社区会员交流平台，会员
间可以互动交流，发布产品供求信息等；二是提供互联网金融综合解决方案。银行利用在
互联网金融创新、IT 系统建设等方面的经验优势，既为小微企业提供快速建站、企业 OA、
财务软件、网页宣传、移动 APP 等互联网服务，同时也提供在线支付、在线销售和在线融
资等多样化的网络金融服务；三是构建全新的企业网络融资评估模型。在网络社区平台上，
根据交易数据和用户行为，促进上下游企业之间的业务合作发展，能够发现成员关系价值，
建立企业网络信用评估机制，为实现网络快速放贷提供条件。 
在中国，由于社区金融服务没有得到应有的重视，社区金融服务创新尚处于起步阶段，
但创新起点较高，从一开始就与互联网结下不解之缘，因此，互联网金融服务创新必须与
新的信息技术的运用紧密结合，在市场驱动的同时，加大技术驱动的力度，才能实现金融
服务创新的跨越式发展和进步。回顾商业银行的创新发展历史，实际上，商业银行每一次
颠覆式创新大多源于新技术，特别是通讯和信息技术的进步和使用。 
五、案例：上海农商银行社区银行建设的探索和创新 
社区银行作为社区经济的有机组成部分，在经营策略上同样具有社区经济的显著特点，
以上海农商银行为例，社区银行网点地域特征明显，服务半径较小，城区网点大多限于“一
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公里生活圈”。均以社区居民为服务对象，包括各类组织、家庭和个人。准入门槛相对较低，
开户不设限制。与其他商业银行相比，差异化服务特征明显，“有所为，有所不为”，普遍实
施延时错时服务，金融服务与社会化服务相结合等。 
上海农商银行是上海市属国资控股，以中小微农和社区居民为主要服务对象的股份制
商业银行。由于历史的原因，上海农商银行与社区有着不解之缘，2005 年改制以来，根据
自身特点，积极寻求差异化发展道路，加强对社区金融服务研究，以金融便利店和小微企
业专营网点为基础打造社区银行，探索社区金融服务新模式，取得了一定成效。上海农商
银行的实践说明，社区银行的发展前景非常广阔。 
    上海农商银行社区银行建设的探索始于 2003 年，从连锁店里的一台多功能 ATM 机，
经过 10 年来的实践，逐步形成一套功能齐全、风险可控的“金融便利店”营运管理模式，坚
持“依托社区、服务社区居民和小微企业”的经营策略，进一步拓展与提升服务功能，构建六
大业务平台，全面打造社区金融服务品牌。2010 年 5 月 18 日，上海农商银行在徐汇天平
街道正式启动金融便利店，开始大规模推广社区银行建设，提出用 3 年时间在全市开设 100
家金融便利店的目标，目前 100 家金融便利店已全部实行开业。2011 年，根据中国银监会
支持实体经济发展、加强小微企业金融服务的工作要求，上海农商银行提出了打造小微企
业专业化服务体系建设的目标，针对各类专业市场，积极推进小微企业专营网点建设，进
一步拓展社区银行的内涵和范围，到 2013 年底，在上海地区，已建成由 100 家金融便利
店和 60 家小微专营网点组成的社区银行服务网络。其中，金融便利店的主要服务对象是社
区居民和依托社区生存的小微企业，业务范围涵盖现金服务、个人贷款、个人理财、电子银
行服务、小微企业金融服务、社区金融宣传等六大平台，涉及各类产品 80 多项，实行延时
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服务，基本满足了社区居民生活和小微企业生产经营的日常金融服务需求。小微企业专营
网点主要针对专业的目标市场，由专职的营销团队为小微企业提供专业化的服务，风险管
理采用专门的审批流程，进行专项的考核，为小微企业搭建专业的社会化服务平台。 
与传统银行网点相比，上海农商银行社区银行建设体现了五个方面的创新：一是经营
模式创新。社区银行主要开设在大型居住社区、郊区中心城镇等人口密集、人流量大的地
带和小微企业聚集区，方便居民和小微企业办理业务。适应社区居民金融消费特点，改变
传统银行的布局和风格，努力营造温馨如家的感觉。根据社区居民需要采取弹性工作时间，
城市社区采取延时服务模式，将人工服务时间延长至晚上 9 点，远郊社区将早上营业时间
适度提前等。二是产品服务创新。社区银行紧紧围绕社区居民生活和小微企业发展息息相
关的业务领域，开展业务创新。针对社区居民风险偏好，设计社区银行专属理财产品，并定
期听取社区居民意见，不断调整产品结构，推出了“二手房直通车”等创新产品。完善商务智
能服务功能，为社区居民提供综合性服务。推出小微企业“鑫系列”组合产品，满足小微企业
融资需求。三是探索社区共建创新，社区银行立足社区，积极开展社区共建，将金融学校办
到社区，定期向居民普及理财、保险、贷款、反假、防诈骗等金融知识。邀请社区居民到“金
融便利店”体验创新业务，现场指导居民办理业务。如今在一些社区，“金融便利店”已成为
社区中除社区事务受理服务中心、卫生服务中心和文化活动中心之外的第四个中心——金
融服务中心。 
经过多年来的推广和实践，到 2014 年末上海农商银行金融便利店储蓄存款余额已达
到 321 亿元，2014 年受理并发放小微企业贷款 42 亿元，累计销售理财产品 265 亿元，信
用卡、个人网银开户数也大量增加。组织开展了 703 场 2.68 万人次参加的金融知识进社区
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活动。2014 年底全行小微企业贷款余额达到 164 亿元，截止 2014 年底小微企业贷款客户
达到 6219 家，200 多户小微企业培育成为中小企业。总体来看，社区银行建设受到了广大
城乡居民的欢迎和社会各界的认可，已成为上海农商银行零售业务拓展和创新业务先行先
试的重要平台。上海农商银行社区银行的创新探索也得到了政府和监管部门肯定，在上海
市政府举办的 2011 年度上海金融创新奖评选中，“金融便利店”获得提名奖，在中国银监会
举办的农信社成立 60 周年表彰活动中，“金融便利店”被评为最佳金融营销产品创新奖，与
澳新银行合作开发的小微企业贷款电子化审批系统获得 2012 年上海市金融创新成果奖。
“鑫沪商”小微企业网络金融社区项目获得 2014 年上海市金融创新提名奖。 
第三章 信息的分类及其商业价值 
一、信息的分类 
信息是商业银行的立行之本，其重要性不言而喻，但不同种类的信息对商业银行的意
义和价值是不一样的。在中国，改革开放以来，随着商业银行改革和市场化程度的不断提
高，商业银行对商业信息的使用也经历了“三个转变”：一是从注重财务信息向财务信息和非
财务信息并重的转变；二是从注重结果类信息向过程类信息的转变；三是从注重历史信息
向前瞻性信息的转变。随着信息技术的进步，商业银行对信息的使用正在步入新的阶段，
从信息使用者逐步变身为信息服务提供商，从信息垄断阶段逐步走向专业化服务阶段。过
去，商业银行之所以拥有市场垄断地位、获取高额垄断利润，一是因为特许经营；二是因为
独占资金关键资源；第三，就是因为垄断信息资源，包括市场机会和风险信息。现在，由于
社会经济发展从工业化社会走向信息化社会，信息不对称问题逐步得到缓解，商业银行垄
断信息的时代已经一去不复返。为了保持在信息服务领域的优势和地位，适应市场发展变
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化，商业银行在信息收集和使用方面，自觉或不自觉地发生了很大转变，在信息使用的深
度和广度上都有很多进步，尤其是在信息技术和设备的使用上，商业银行一直走在时代的
前列。通过对信息进行科学分类和了解商业银行对信息使用的演变过程，对研究信息的商
业价值具有重要意义。 
1、商业银行信息化进程 
商业银行信息化的进程是建立在数据使用的基础之上的，从结构数据开始逐步拓展到
非结构化的数据。数据信息在商业银行的应用并非一朝一夕、一簇而就，而是随着信息技
术的进步，经历一个由浅入深、由粗到细的发展过程。 
首先，数据存储技术的发展为数据的存储、计算提供可能性。上世纪 60 年代，数据一
般是由应用程序直接管理的；到了 70 年代，关系型数据库技术为数据存储提供了新的手段；
80 年代，数据仓库成为数据存储的重要平台；进入 21 世纪，最新的存储技术为分布式数
据仓库、海量数据存储技术和流计算的实时数据仓库技术。数据存储技术的日新月异，为
商业银行提供海量数据的高效低廉存储、并行高速计算，使得数据大规模应用成为可能。   
图 1 数据存储技术发展的里程碑事件1 
                                                             
1资料来源： 卢辉 2013 数据挖掘与数据化运营实战:思路、方法、技巧与应用[M] 机械工业出版社. 
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其次，数据分析技术的发展促成了数据资源发挥价值。一开始，人们基于数据作简单的
数据管理、存储查询、统计分析等，为经营决策提供支撑。伴随着数据仓库技术的发展，基
于数据库的价值发现和数据挖掘帮助人们从庞大的数据中提取隐藏的信息，为商业银行提
供一种新的认识数据、使用数据的智能手段。随着以数据挖掘为核心的商业智能渗透到银
行业，便产生大量的、基于数据的特定应用，如客户关系管理即是以客户数据为处理对象
的商业智能应用，通过挖掘客户数据，发现其中隐藏的消费趋势或动向等。 
据此，可以将商业银行的数据信息应用分为三个阶段：统计分析阶段、数据库阶段、大
数据阶段。 
在统计分析阶段，商业银行经营决策仍以定性分析为主，以定量分析为辅。对数据的搜
集、分析和应用仍以财务数据为主，非财务数据的价值量有限。数据应用主要依赖历史数
1951年：
Univac系统
使用磁带和
穿孔卡片作
为数据存储
1956年：
IBM第一次
引入了磁
盘驱动器
1961年：
GE开发了
第一个数
据库管理
系统
1969年：
E.F. Codd
发明了关系
数据库
1973年：
Cullinane
开发了针对
IBM主机的
基于网络模
型的数据库
1976年：
推出了第一
个商用关系
数据库产品
1979年：
Oracle引入
了第一个商
用SQL关系
数据库管理
系统
1983年：
IBM推出了
DB2数据库
产品
1985年：
第一个商务
智能系统产
生
1991年：
W.H. 
BillInmon发
表了文章《构
建数据仓库》
2012年：
最新的存储技术
为分布式数据仓
库、海量数据存
储技术和流计算
的实时数据仓库
技术
36 
据“向后看”，进行简单的查询、报表、联机应用分析，难以有效发现数据的潜藏规律，实现
依赖数据“向前看”。 
在数据库阶段，商业银行日益倚重数据进行定量分析，有效支撑经营管理，“用数据说
话”的决策理念开始形成。数据库特别是数据仓库技术的发展完善，使得商业银行能够累积
大量结构化的数据，同时，非财务信息的重要性也日趋体现。随着大量算法和建模理论的
完善，基于经验假设、构建模型、分析数据、预测未来、预先决策的数据应用模式开始建
立。 
在大数据阶段，由于突破传统数据的生产、存储和调用分割状态，实现在线的大数据实
时分析，基于数据的经营决策更加灵活、快捷和精准。分析的数据对象不仅仅局限于可量
化、清洁、精确的结构化数据，开始加入大量的非量化、非结构化的数据。分析方法也突破
以往样本数据、因果关系的局限，形成对事物多维度、全方位的认识。在这一阶段，商业银
行数据应用可以理解为银行对自身的业务类数据和银行客户的社会化海量数据实施高效低
廉存储、并行高速计算、深度灵活分析和持续创新应用，并最终创造商业价值的过程。 
由此，商业银行对数据的使用进入新的阶段。 
2、企业信息的分类 
企业信息纷繁复杂，研究信息的价值和运用，必须对信息进行科学分类，只有这样才
能便于研究其规律。对不同的信息使用者来讲，信息作用不尽相同，分类的依据也会有所
不同。本文主要从商业银行判断企业的商业价值和风险控制为出发点，对企业信息进行划
分。企业信息以财务标准衡量，可划分为两大类：一是财务信息；二是非财务信息。其中，
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财务信息是企业对外披露最直接、最规范的信息，是投资者和债权人了解企业的重要信息
来源。关于企业财务数据的研究和分析工具已有很多，相对也比较成熟。但大量的实践和
案例告诉我们，仅仅依靠财务指标还难以准确评价一家企业的好和坏，股市中存在大量财
务指标和股价背离的现象，说明大量非财务因素对企业发展起着重要的作用，了解和掌握
企业的非财务信息就显得越来越重要。 
图 2 信息分类（企业） 
 
在企业财务报告中，对外披露的信息包括表内和表外信息，表内信息披露有严格的法
律规定，但表外信息披露虽有一定要求，但形式多样，无统一标准，大致分为财务报告附
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注、注释和补充报表三种。根据《国际会计准则 01——财务报告的列报》规定:“企业财务报
告附注应该包括:(1)提供关于财务报告的编制基础、特定会计政策的信息;(2)披露国际会计
准则要求的，但没有在财务报表内提供的信息；(3)提供不在财务报告表内列报,但对于公允
表述却是必要的附加信息”。 在我国，根据现行会计准则，企业在财务报告附注中主要披露
下列信息：企业基本情况、财务报告的编制基础、遵循企业会计准则的声明、重要会计政策
和会计估计的说明、会计政策和会计估计变更及差错更正情况的说明、关联关系及其交易
的说明、资产负债表日后事项的说明、或有事项的说明、财务报告重要项目的说明、其他有
助于理解和分析财务报告的事项说明等。注释和补充报表是在上述基础上作进一步的文字
说明和补充明细。 
由此也可以看到，企业的非财务信息在企业的财务报告中已经占据了相当分量。但由
于缺乏统一规范和涉嫌商业机密，真正体现企业核心竞争力和决定企业成败的“核心非财务
信息”（企业核心行为信息）实际上是被严密封锁在企业内部的，对投资者和债权人来讲，
在这方面存在严重的信息不对称。公众和企业非核心层了解的非财务信息，大多是经过精
心包装和修饰的“理想和目标”。实际上，在商业银行的实践过程中，我们会发现，贷款人和
借款人、营销和风控、监管和被监管对一些融资项目的矛盾也主要来自于对非财务信息理
解和认识的矛盾，因为银行家、企业家和监管者对非财务信息的了解程度、判断标准、认知
水平、动机目的不尽相同。银行在审批贷款时，真正由于财务信息产生大的矛盾的情况是
不多的。对商业银行来讲，真实非财务信息的价值是巨大的。因此，商业银行应通过各种与
客户的接触点，包括直接接触点：客户经理、网站、网银、ATM、电话银行、微信银行、手
机银行、柜员、客户经理等；间接接触点：征信系统、街道、物业公司、公共信用系统等，
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尽可能多的收集客户的行为信息，包括，结构化数据和非结构化数据。但现实情况并不乐
观，目前商业银行在信息的收集、分析和运用上还存在很多问题，迫切需要建立适应大数
据时代要求的数据治理架构，包括组织架构、技术架构、业务流程、人才和技术储备等。 
3、非财务信息的分类 
相对财务信息而言，非财务信息是指以非财务资料形式出现的与企业或交易主体的生
产经营或交易行为有着直接或间接联系的各种信息资料，一般来讲，不在财务报表上反映
的信息内容大都可以认定为非财务信息，它客观存在于经济系统的信息传递过程中。由于
非财务信息不受公认的会计准则约束，缺乏量化和标准化的规则体系，非财务信息的指标
往往带有明显的主观性，不完全满足可定义性、可计量性、可靠性和相关性，非财务信息的
可靠性明显不足。因此，现有的金融研究大部分着眼于财务信息。但从商业银行的实践来
看，非财务信息在发现市场、创新服务和风险管理中的作用已越来越重要，特别是在利率
市场化加快推进和信息技术高速发展的过程中，商业银行的服务逐步从标准化走向个性化，
影响客户交易行为和风险发生的因素越来越多，商业银行精细化管理的要求也越来越高，
在这样一个大背景下，交易对象非财务信息的价值就越发体现出来。目前，已有许多国家
要求企业披露非财务信息。在美国注册会计师协会（AICPA）的《论改进企业报告》一文中
提供的企业报告样本，财务报表及附注内容仅占三分之一，非财务信息却占三分之二。目
前，在中外企业中日趋流行的平衡记分卡，就是将企业财务信息与非财务信息结合起来的
指标体系。财务信息主要反映“大和小”，非财务信息更多地反映“强和弱”。 
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与企业的财务信息相比，非财务信息具有以下特点：一是种类多。非财务信息涉及企
业竞争状况、管理体制、经营战略、经营者素质等与企业经营活动密切相关的内外部环境
信息，涉及的内容更多，范围更广，获得渠道更丰富。二是重未来。非财务信息更加关注
反映企业未来发展趋势，预测企业未来发展前景的重要信息，如企业未来面临的机会和风
险、预测性信息等。三是具有过程性。非财务信息更多反映的是企业经营的过程，包括路
径、方法和手段。四是体现为非货币。非财务信息大多难以用定量的、货币化的数据表
述，更多使用文字描述，或必须经过加工才能量化。 
从商业银行经营的角度来看，作为商业银行的交易对手，不仅企业具有大量的非财务
信息可以挖掘和使用，其实大到国家，小到家庭和个人都有大量的、有价值的非财务信息
可以作为决策依据。尽管针对不同的交易对手，需要的非财务信息会有所不同。 
对公司治理完善、财务信息披露充分的大中型企业客户而言，有价值的非财务信息主
要包括：发展战略、创新能力、核心技术掌握、产品质量和生命周期、市场占有率、社会
责任、顾客和员工满意度、经营者素质等。 
对公司治理不完善、财务信息披露不充分的小微企业客户而言，有价值的非财务信息
主要包括：企业经营历史、同类企业比较、经营模式、产品和服务质量、服务对象、经营
场所、未来商业计划、员工结构和稳定性、与供应商和客户的关系、结算方式、投资行为
和偏好、企业主品行和家庭状况、其他收入来源等财务信息以外的涉及经营经验、经营专
注度和还款意愿相关的信息。一般情况下，对小微企业经营状况的评估主要包括三个方
面：一是还款能力评估，主要依赖财务信息；二是还款意愿评估，主要依赖非财务信息；
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三是经营环境和风险评估，主要依赖非财务信息。由此可见，相对于大中型客户，小微企
业的非财务信息对商业银行正确判断其经营状况和风险具有更重要的价值。 
对家庭和个人等零售客户而言，有价值的非财务信息主要包括： 
家庭稳定情况和负担、婚姻状况和变化、居住地变化、教育程度、年龄、户籍、在本地的
社会关系、职业经历、爱好、诚信状况、品德行为、社会声誉、投资行为和偏好等。 
在社区银行的范畴里，为了便于研究非财务信息与社区银行经营策略的关系，非财务
信息还可以分为需求类、信用类、公共类这三大类。当然，关于非财务信息还有多种分类
方式，如，根据其属性，还可以分为客观性非财务信息和主观性非财务信息等。以社区银
行家庭个人客户为例，非财务信息可以细分为以下各种类型。 
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图 3  非财务信息分类（个人）
 
其中，需求类非财务信息是指能够反映消费者购买银行产品或服务的愿望和能力的
非财务信息，这些信息背后隐藏着消费者对银行产品或服务的需求，包括单个和市场需
求。以家庭和个人等零售客户为例，需求类信息包括：家庭成员结构、年龄、婚姻情况、
居住条件、金融消费经历、投资行为和偏好等。营销的目标就是发现需求满足需求，而非
财务信息因为更加注重前瞻性，因此，在金融需求发现上具有更大的商业价值。如，通过
分析零售客户的需求类信息就可以准确反映客户的金融消费需求，及其帐户管理要求。 
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信用类非财务信息是指企业和消费者个人在其社会活动中所产生的、与其信用行为
相关的行为信息，如，金融机构履约记录、工商登记、税收缴纳、社保缴费、交通违章等
信用信息。以及可以用来评估其信用水平的主观道德信息，如，企业法人代表和消费者个
人的道德价值观、公共道德水平等守信意愿信息。另外，信用类非财务信息还可以分为主
观和客观两大类。 
公共类信息是指兼具需求和信用两种内容的复合信息。 
不同类型的非财务信息，针对不同的业务和交易主体，蕴藏的市场价值是不一样
的，商业银行主要借助一定量的样本和历史数据，通过建模的方式以上述相关数据为自变
量计算产生各种结果的概率，并用于决策。 
4、信息的商业价值 
仅从商业利益来讲，信息的商业价值主要包括以下几个方面：一是潜在的客户贡
献，既发现新市场、扩大市场份额、增加业务规模和收入；二是提高创新效率，降低创新
成本；三是降低营销成本，精准营销、有效营销；四是降低风险成本；五是降低决策成
本。目前，我们对信息商业价值的认识还比较传统，价值体现更多依附在产品、服务和管
理成本上，但未来信息是否会成为一种独立的商品，有自己的交易市场和独立的价格，这
一点值得期待。 
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第四章 非财务信息与经营策略选择的实证分析 
所谓经营策略，就是在企业经营管理中，为了实现其发展战略，在一定的市场环境下，
为实现其战略目标所采取的行动及其行动方针、方案和竞争方式，并随着内外部条件变化
和获得信息的程度，适时调整的决策过程。根据马克思·韦伯的理性决策思想，理性的行为
把人引向明确的目标，而达到目标的方法可以通过充分正确的信息筛选获得。因此，企业
的经营策略选择作为一种理性决策行为，就必须建立在基于充分信息的决策基础之上，包
括非财务信息的取得和科学运用。本文以上海农商银行社区银行建设为例，通过案例分析
研究非财务信息在社区银行经营策略选择中的作用和影响。 
一、案例 1:按揭贷款业务中的数据价值发现 
按揭贷款是社区银行的核心产品之一，年龄则是购房者较为典型的非财务信息，分析
购房者年龄与其购房行为的相关性，有助于社区银行挖掘按揭贷款中蕴藏的有价值的信息，
通过数据分析帮助银行发现目标客户和有针对性的控制风险。研究选取了上海农商银行
2005 年 6 月 30 日至 2014 年 6 月 30 日的按揭贷款数据，共计 57864 笔。 
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1、购房需求与年龄的相关性分析 
表 1 按揭贷款数据2 
 时间                          年龄                                  合计 
         20-25  25-30   30-35   35-40   40-45   45-50   50-55   55-60     
2005 1 53 413 629 739 770 673 389 3667 
2006 2 205 1477 1947 1579 1217 975 555 7957 
2007 2 295 1645 2054 1825 1363 1042 461 8687 
2008 3 262 935 942 909 689 523 243 4506 
2009 58 762 1867 1777 1535 1250 795 386 8430 
2010 85 732 1288 1277 1239 1047 648 254 6570 
2011 156 939 1320 939 792 734 350 135 5365 
2012 187 1078  1221 819 591 417 215 83 4611 
2013 416 614 1906 2104 1392 933 610 96 8071 
合计 910 4940 12072 12488 10601 8420 5831 2602 57864 
 
 
 
                                                             
2 资料来源：上海农商银行 2005 年至 2014 年 6 月按揭贷款发生数 
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图 4 购房需求与年龄相关性  
 
由图 4 我们可以发现有几个地方值得关注，一是购房需求与年龄高度正相关，其中，
30 岁到 45 岁是购房需求最旺盛的群体，根据上海市民政局公布的上海男女的平均初婚年
龄，2014 年为男性 30.11 岁、女性 28.14 岁，连续四年增长后首次下降。按照中国人的习
俗，结婚前大多已购置婚房，婚后买婚房的比例很低，由此可以推断，在上海，购房需求最
旺盛的群体，基本属于改善型购房，所谓“丈母娘推高房价”的说法是没有根据的。二是 2008
年、2012 年各个年龄段购房需求均出现下滑，回顾当年的历史，2008 年国内外有两件大
事对购房需求产生较大影响，2008 年美国金融危机和 5.28 四川汶川大地震。2012 年是上
海房产调控政策全面发酵的一年，房地产限购政策、房地产税开征等政策，在 2012 年全面
落地。由此，可以再次证明，房地产市场是一个与经济形势、环境因素和政策相关性很强的
市场，尤其是以投资为目的购房需求。三是上海房地产刚需基本稳定，保持在购房需求的
50%左右。 
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2、购房价格与年龄的相关性分析 
为了减少房产投资需求对相关性分析的干扰，研究样本选取了 2011 年到 2014 年的数
据，因为上海市从 2011 年 1 月份开始实施限购政策，因此，这段时间的购房需求大多为刚
性需求。 
表 2 不同年龄段的购房总价3 
时间       年龄         
  20-25 25-30 30-35 35-40 40-45 45-50 50-55 55-60 
20116 256 146 135 148 162 131 133 161 
201112 193 146 134 131 162 158 153 151 
201206 178 117 143 138 143 141 131 183 
201212 184 138 143 147 151 163 163 165 
211306 172 128 139 139 148 172 187 135 
201312 159 134 134 139 146 133 150 199 
201406 201 156 172 169 167 160 183 207 
平均 192 138 143 144 154 151 157 171 
 
 
                                                             
3 资料来源：上海农商银行 2011 年至 2014 年 6 月按揭贷款数据 
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图 5 购房总价与年龄的相关性 
 
由图 5，大体可以看到年龄与购房总价相关性并不是非常明显，不同年龄段的购买力
应该说是有较大差异的，但在房屋消费上差异并不明显，这体现了刚性需求的特点，也反
映了上海市民住房消费上的实用主义。但其中有一个现象值得关注，就是 20 岁到 25 岁年
龄段，应该是购买力最弱的群体，但购买的房屋总价平均最高，按常理推断，这类购房反
映的应该是家庭的购买力。在中国，由于传统文化的熏陶，家庭如果能够作为一个经济主
体，不仅在购买力上会远远超过个人，而且，违约可能性也会下降。在稍后的分析中，将
会看到，这部分贷款的违约率也是最低的。据此，上海农商银行以家庭为服务对象，相继
开发了家庭金融系列产品，包括：家庭联名帐户、家庭融资、家庭理财、居家保险等产
品。 
 
 
3、购房者年龄与贷款不良率相关性分析 
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按揭贷款不良率与诸多因素相关，包括经济形势、房地产市场变化、个人职业和家庭变
化等因素。与年龄有一定的关系，但因为不同年龄段经济实力、购房意愿、未来预期均有一
定差异，这些差异更多地会反映在购房意愿和房屋选择上，而不是还款意愿。 
表 3 不同年龄段的贷款不良率4 
时间       年龄        
  20-25 25-30 30-35 35-40 40-45 45-50 50-55 55-60 
2005 0.00% 1.89% 1.21% 0.64% 1.35% 1.30% 0.89% 1.03% 
2006 0.00% 2.93% 1.83% 1.39% 1.84% 2.22% 3.38% 3.96% 
2007 0.00% 0.00% 0.85% 0.73% 0.77% 0.95% 1.06% 0.65% 
2008 0.00% 0.76% 0.86% 0.53% 0.77% 0.58% 0.38% 0.82% 
2009 0.00% 1.44% 0.91% 0.28% 0.65% 0.80% 0.38% 1.04% 
2010 0.00% 1.50% 1.01% 1.87% 1.37% 1.81% 0.93% 1.57% 
2011 1.08% 1.10% 1.13% 2.41% 2.16% 0.31% 0.79% 1.85% 
2012 0.00% 0.17% 0.15% 0.23% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 
2013 0.00% 0.00% 0.09% 0.00% 0.19% 0.00% 0.00% 0.00% 
平均 0.0012 0.0109 0.0089 0.009 0.0101 0.0089 0.0087 0.0121 
    图 6 年龄与按揭贷款不良率的相关性 
                                                             
4 资料来源：上海农商银行 2005 年至 2014 年 6 月按揭贷款数据库 
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表 3 和图 6 展示了年龄与不良率的相互关系。从图 6 中可以直观看到，不同年份下，
随年龄波动的不良率折线图并未出现明显的趋同性。但其中也有两点值得关注，一是 20 岁
到 25 岁的不良率最低，说明家庭融资安全性较高；二是 2006 年、2011 年不良率普遍较
高，值得关注，可以进行进一步的研究，有一个未经论证的推断，有可能是因为前期购房者
投资意愿过于强烈，融资杠杆较高，但房价上涨放缓造成的贷款逾期。 
为了进一步验证年龄与按揭贷款不良率的关系，本文对发生不良贷款和没有发生不良
贷款的住房按揭贷款进行分组，并对其做 Independent-samples T 检验。通过 Levene's 方
差齐性检验对 P 值进行筛选，根据适当的方差齐次性，选择相应的 t 检验结果和 P 值。统
计检验结果 P 值为 0.312，由此可以看出，发生不良贷款和没有发生不良贷款的客户样本
在年龄指标上并未具有显著的不同，与从图 6 中直观看到的结果一致。 
总而言之，仅仅通过年龄这样一个简单的非财务信息与按揭贷款有关结果的相关性分
析，就可以发现很多有价值的市场信息，一方面说明非财务信息的重要意义；另一方面更
说明数据分析的重要性。 
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二、案例 2:信用卡业务中的数据分析和应用 
信用卡业务的基本属性是为客户提供小额循环消费信贷，同时拥有支付功能、储
值功能和取现功能。信用卡可以为客户消费提供极大的便利，数据显示，信用卡对消
费有直接的拉动作用。自上世纪 80 年代以来，信用卡业务在中国获得迅速发展，根
据中国银行业协会发布的《2012 年中国信用卡产业发展蓝皮书》，2011 年中国信用
卡累计发卡量已达 2.85 亿张，平均每 5 个人拥有一张信用卡，大部分银行的发卡量
同比增幅都在 20%以上，交易笔数和交易金额亦有大幅度的增长。信用卡交易金额
在社会消费品零售额中的占比从 2010 年的 33%上升至 2011 年的 42%，提升了 9 个
百分点，带动了 0.46%的消费增长5。信用卡业务作为商业银行促进消费的主要金融
工具，具有创新业务品种多样、数据格式规范、业务发生频率高、短期积累数据量较
大等特点。 
托马斯·H·达文波特等（2011 51-52）在其《数据分析竞争法》一书中描述了第
一资本金融公司的发展历史，并通过案例分析告诉我们数据分析的重要性。20 世纪
80 年代，理查德·费尔班克和奈杰尔·莫里斯两位金融领域的咨询顾问发现信用卡行业
中存在一个很大的问题，就是缺乏对具体客户的关注，他们认为解决途径就是采用由
技术驱动的数据分析方法，建立“以信息为基础的市场战略”，在成功实践的基础上，
他们参与创建了后来在信用卡行业和数据应用方面被同业作为学习榜样的第一资本金
融公司。通过在营销工作中采用数据分析的方法，第一资本金融公司能够早于同行识
                                                             
5 资料来源：夏令武 2013 探索我国信用卡业务的创新之路 《环球财经》第 1 期  
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别出新的细分市场，并为之提供服务。第一资本金融公司杰出的数据分析能力已经使
它成为《财富》杂志评选的 200 强企业之一，拥有让人羡慕的成长和赢利的记录。
在过去十年间，其股票市值已经涨了 10 倍，超过标准普尔指数 10 倍，股票市值同
期增长远远高于最大的竞争对手。数据分析使它持续地领先于同行企业并保持着核心
的竞争优势。上海农商银行在开展信用卡业务的过程中，探索运用数据分析方法，建
立以数据分析为基础的决策机制，重视包括非财务信息在内的数据积累和分析，不断
尝试通过数据分析手段实现辅助业务评估、提升获客能力，通过数据分析辅助决策，
在提升管理效率的同时，有效控制风险。实践证明，数据分析不仅可以帮助银行精准
营销、控制风险，还可以降低营销成本，提升经营效益。 
1、 数据分析在筛选目标客户群体中的应用 
近年来，具有使用灵活、手续便捷等优点的信用卡“现金分期”业务广受欢迎，为
了准确寻找目标客户、降低营销成本，上海农商银行在推出新型现金分期产品“鑫易
金”和“鑫福金”的过程中大量使用了数据分析的方法，帮助寻找目标客户，取得了较好
效果。由于“现金分期”产品具有高风险高收益的特征，为保证业务风险在可控水平，
银行针对信用卡历史分期客户表现数据进行分析，探究影响分期客户违约的潜在因
素，从而为新产品的客群筛选提供参考。 
由于 Logistic 回归模型适用于对违约或未违约两种情况的预测，且不需要数据满
足正态分布的假设，因此被广泛应用在客户评级、风险侦测等方面。上海农商银行针
对历史分期客户也选用了 Logistic 回归模型进行分析： 
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（1）选定样本及客户界定，选取过往两年时间里曾经进行过灵活分期、账单分
期的个人卡记录经过数据清洗，最终得到可用数据 10003 条。定义分期过程中出现
M3（即曾经逾期 60 天及以上）的客户为违约客户。 
图 7 Logistic 回归流程图 
 
（2）模型变量定义与变量筛选，根据业务需求定义因变量和自变量。因变量为
客户是否违约，自变量初步选定客户类型、户籍、年龄、账龄、性别、行业、分期笔
数、分期金额、违约情况等 16 个变量指标形成指标体系。对其中的描述定性分类的
变量指标性别、户籍、客户类别、学历和行业类别进行赋值定义。 
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表 4 模型变量的定义 
变量类型 变量名称 变量定义 
因变量 是否违约 1——违约客户；0——正常客户 
自变量 
中分类变量 
性别 1——男；0——女 
户籍 1——本地户籍；0——非本地户籍 
客户类别 
20——行员；21——行内对公客户；22—
—行内对私客户；23——附《重要客户推荐
表》客户；26——行员推荐亲戚/朋友。。。 
学历 
1——初中及以下；2——高中及中专；3—
—大专；4——本科；5——硕士；6——博
士 
行业类别 
1——机关、事业单位；2——国有企业；
3——独资企业；4——合资、合作企业；
5——股份制企业；6——私营企业；7——
其他 
（3）将指标逐项导入模型，最终根据变量指标对模型整体的拟合贡献及该变量
指标自身是否显著两大标准进行筛选出 8 个指标变量。 
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表 5 Logistic 回归结果分析 
 
 B 系数 显著性（p） Exp(B) 
 
 
逾期前的全额还款次数 -.118 .000 .888 
分期笔数 .024 .003 1.024 
平均分期期数 .086 .000 1.090 
消费笔数 -.013 .000 .987 
本地户籍 1.033 .000 2.809 
账龄 .189 .000 1.208 
性别（男） -.393 .016 .675 
行业性质  .007  
机关事业单位 -.415 .346 .660 
 国有企业 .271 .524 1.312 
 独资企业 1.037 .009 2.822 
 合资、合作企业 .944 .017 2.571 
 股份制企业 .596 .091 1.815 
 私营企业 .613 .048 1.846 
 其他 .622 .075 1.862 
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说明：1、显著性（p）<0.1，为显著相关，<0.01,则为非常显著相关。 
2、Exp(B)值表示随着该指标的升高或与其它指标相比，其相对违约概率。 
从 Logistic 回归结果可以看出，筛选变量与违约概率均显著相关，全额还款客
户、消费笔数多的客户风险相对较低；在分期客户中，男性客户比女性客户的违约概
率更小，平均分期期数越长的客户风险相对更高，而且本地户籍的客户比非本地户籍
风险概率大；从行业性质来看，机关事业单位的客户违约概率明显低于其他行业。 
在信用卡新推出的鑫易金和鑫福金现金分期项目中，结合对历史分期业务违约影
响因素的分析结论，参照其他产品的风险表现特征，从行业性质和历史用卡情况两个
风险影响因素的重要方面分别对新老客户进行了客户界定。对新增的信用卡客户同时
申请现金分期的，要求营销端锁定资质较好的机关事业单位“八大类”作为营销对象，
保证风险控制在较低的水平；对于存量客户申请现金分期的，综合运用客户当前逾期
情况、历史逾期情况、用卡情况、卡片状态、行业性质等 9 个指标建立客户筛选模
型，通过定期对存量超过 21 万的个人客户信息进行模型筛选，形成目标客户“白名
单”，将资质较好的存量客户纳入营销对象。自 2014 年 3 月推出现金分期业务至今，
成功办理鑫易金和鑫福金业务的客户数合计 6000 多户，申请金额近 9.5 亿元，均未
产生不良。 
2、数据分析在资产质量管理过程中的应用 
信用卡资产管理始终是风险管理工作重中之重，了解资产规模变化的影响因素和
资产质量的预测,对把握资金成本、了解风险动向、及时做好风险防控措施等有积极
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的意义。在监控信用卡资产质量变化过程中，可以通过数据分析方法分析影响资产规
模变化的主要因素，并预测资产质量的变化趋势，为制订和实施资产管理相关措施提
供依据。 
（1）资产规模影响因素分析 
信用卡资产规模的变化主要是由消费、取现、还款等交易的变化而形成的，但通
过对历史数据的追踪发现，与资产质量增长呈正相关且相关性较强的是有效户数的规
模。选取近两年时间的月度数据，进一步对有效户数与贷款规模进行线性拟合，结果
发现贷款规模与有效账户数量的增长呈显著线性正相关，相关系数高达 0.96，拟合
模型方程如下： 
图 8 信用卡有效户数与贷款规模的线性拟合图 
y = 2.3886x -10.643（R² = 0.9645，p<0.01） 
 
通过把握贷款规模与有效户数增长的线性关系，可以进行多方面的应用。在制订
年度指标计划中，可以根据卡量指标预测大致贷款规模，并推算资金占用成本，根据
成本限制调节发卡阶段性计划。通过指标跟踪，可以根据不同阶段拟合方程斜率的变
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化情况，评估不同阶段发卡的用卡效率变化，通过阶段性营销策略的回顾为政策优化
提供参考依据。 
（2）资产质量预测分析 
信用卡不良率受到多重影响因素影响，根据逾期客户迁徙率的情况进行预测仅适
用于账单日的变化，且出入较大。为进一步探究每日不良率的变化情况，专业人员尝
试用 ARIMA 时间序列分析模型对信用卡不良率日变化进行追踪。首先记录 2013 至
2014 年中总共 620 天的每日不良率数据，根据时间排序并对原始数据进行差分转
化，进而使用 ARIMA 模型建模，形成最符合该时间序列的模型 ARIMA（2,0,1），
给出预测值与历史值的拟合情况及未来预测。 
图 9 模型预测值与历史值重合情况及模型预测图 
 
不
良 
率 
指 
标 
  
 天数     天数 
说明：1.左图中黑色曲线代表实际值，红色曲线代表预测值 
2.右图中黑色曲线代表实际值，蓝色阴影部分代表预测值及范围。 
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为检验模型的有效性，通过模型预测了样本数据发生后十天的不良率指标，并与
该十天的真实值进行对比，结果发现该 ARIMA 模型在短期内预测资产质量准确率相
对较高，偏差率基本控制在 3%以内，可以作为业务决策的参考。 
表 6 ARIMA 模型 
预测值与实际值的比较 
预测第 N 天  预测值  真实值 绝对偏差 相对偏差 
1 4.18 4.28 0.09 2.20% 
2 4.18 4.2 0.01 0.30% 
3 4.18 4.18 -0.01 -0.20% 
4 4.18 4.17 -0.02 -0.40% 
5 4.18 4.23 0.05 1.10% 
6 4.18 4.33 0.15 3.50% 
7 4.18 4.2 0.02 0.40% 
8 4.18 4.18 0 -0.10% 
9 4.18 4.14 -0.04 -1.00% 
10 4.18 4.11 -0.07 -1.80% 
3、数据分析在交叉营销中的应用 
（1）房贷客户数据库营销信用卡 
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通过对信用卡已持卡客户的风险收益情况分析，发现其中为我行房贷客户的持卡人风
险水平更低，且收益率更高。为进一步推进零售交叉营销业务的推广，业务人员选取部分
房贷客户数据集与信用卡数据集整合，通过数据分析推进营销工作开展。 
首先，通过内部 PLS 系统采集关于房贷客户信息的数据集，包括客户身份信息、房
贷信息、还款信息等多维关键指标，共获得数据 27000 多条，涉及指标 20 多个。其次，
通过数据清理和初步筛选，对指标变量进行处理，增加衍指标为后续分析提供基础。第
三，将房贷客户数据集与信用卡数据集进行整合，交叉匹対后保留目标客户数据，并通过
风险定义进一步筛选无风险客群。第四，根据客户房屋贷款及交易信息，结合还原后房屋
价值，对客户进行分层筛选。通过 12 种不同维度测算客户预审额度，并确定预审策略。
第五，根据客户分层情况和预审策略通过多维渠道开展营销工作。 
    图 10 房贷客户数据库交叉营销流程图
 
通过数据分析锁定目标客群以后，业务人员根据目标客户清单开展线上线下整合营销
的方式多渠道开展交叉营销工作。首先通过电话、微信、DM、EDM 等多个线上渠道进行
产品营销，其次组织协销团队与分支行联合开展线下直面营销工作。营销结果表明，在锁
定目标客户群的基础上开展数据库整体营销成功率较高，达到 15%，约为单一渠道无目标
营销成功率的 25 倍 。 
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    表 7 房贷客户交叉营销策略 
预审策略 
客户价值预测 
高价值客户 一般价值客户 风险客户 
低额 次批营销 次批营销 不营销 
中额 优先营销 次批营销 不营销 
高额 优先营销 优先营销 不营销 
 
（2）挖掘淘宝卡潜在客户群 
淘宝鑫卡是上海农商银行的特色产品，主要为网购客户提供支付服务。2014
年，为进一步提升淘宝鑫卡的市场占有率，计划在信用卡客户中进一步营销淘宝鑫
卡，开展了以数据分析为基础的专项营销活动。 
首次，通过数据分析寻找潜在客群，在已有信用卡数据库中筛选尚未办理淘宝鑫
卡的持卡客户，结合风险判定规则排除用卡行为较差或有潜在风险的客户，形成目标
数据集；其次，通过对数据集中客户的交易行为分层筛选，通过交易代码 1022 和
1110 区分出曾经使用快捷支付的客户；第三，将标记为快捷支付的客户配置重点优
先营销策略，对其他客户采取同业的市场营销策略；第四，分阶段开展电话营销，并
跟踪实施效果。 
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图 11 数据筛选营销活动流程示意图 
 
 
 
 
 
 
 
 
根据项目实施后一段时间内的运行数据证明，通过数据筛选的方式选取目标客群
进行针对性营销的成功率较高，特别是其中的快捷支付客户对淘宝鑫卡有更实际的使
用需求。项目实施过程中，共选取 5140 人进行营销，呼出营销电话 6924 通，最终
办卡成功率为 9.5%，远高于无筛选营销成功率 3%，两个月内办卡客户激活率
54%，且交易收入已经覆盖营销活动成本。 
相对于大型国有银行和商业银行来说，中小商业银行对数据信息的管理和利用起
步较晚、经验较少、系统和人员建设相对不足。但由于中小商业银行数据量相对较小、
业务单元操作相对灵活、决策链短等特点，为银行内部从业务端发起和应用数据提供
较好的平台和条件。上海农商银行信用卡业务始终重视对数据信息的积累和发现，已
经开始从不同角度、尝试利用不同方法挖掘数据信息的价值，从数据分析中寻找业务
中遇到问题的答案，为业务发展提供有力支持。前面几个数据分析案例是比较典型的
100% 
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借助数据驱动决策的例子，并且在分析过程中运用了很多非财务信息，尤其是在
Logistic 回归模型中，筛选出来的有效自变量大多为非财务信息，这些非财务信息对社
区银行经营策略选择具有非常重要的意义。 
三、案例 3、非财务信息与小微企业贷款质量相关性分析 
对小微企业和消费者个人来讲，非财务信息对风险评估和判断的价值有时会超过财务
信息，还款意愿的重要性大于还款能力的重要性，地缘、亲缘关系重于资本关系，近年来，
商业银行曾经推崇备至的“联保贷款”模式纷纷出现大规模违约现象就说明了这一点。“鑫成
卡”是上海农商银行针对小微企业主生产经营开发的一款以信用卡为载体的小微企业主贷
款产品，2012 年开办，由于不良率过高，目前已停止发放。分析“鑫成卡”持卡人的结构，
可以发现非财务信息在风险管理中的重要作用。 
从开办到停办，“鑫成卡”持卡客户共有 2253 户，累计授信额度 9.47 亿元，户均额度 42
万，贷款规模 4.51 亿元，其中不良贷款金额 3709 万元，不良率为 8.22%。从鑫成卡客户
年龄分布来看，主要分布在 35 岁至 55 岁年龄段，其中 45 至 55 岁年龄段客户最多，占全
部客户的 37%。25 岁以下客户极少。从各年龄段的不良率来看，25 至 35 岁年龄段的客户
不良率较高达 25%，45 至 55 岁年龄段资产质量相对较低，不良率为 3%。 
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表 8 鑫成卡基本信息 
  
有效 
户数 
授信 
额度 
贷款 
余额 
不良 
户数 
不良 
金额 
不良 
户率 
不良 
额率 
上海市 1219 49816 22903 17 1014 1% 4% 
ZJ 省 315 14677 6558 1 62 0% 1% 
FU 省 176 8090 4719 39 2319 22% 49% 
JS 省 139 6103 3085 4 158 3% 5% 
AN 省 91 3850 1874 0 0 0% 0% 
HUN 省 96 2160 839 1 62 1% 7% 
JX 省 44 1915 1205 1 62 2% 5% 
HEN 省 31 1403 715 1 32 3% 5% 
SD 省 22 1180 421 0 0 0% 0% 
HUB 省 20 868 499 0 0 0% 0% 
SC 省 15 623 357 0 0 0% 0% 
LN 省 12 540 379 0 0 0% 0% 
SX 省 12 538 145 0 0 0% 0% 
其他 61 2888 1435 0 0 0% 0% 
总计 2253 94651 45133 64 3709 3% 8% 
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表 9 鑫成卡客户年龄段分布表 
      年  龄         
 18-25 25-35 35-45 45-55 55-- 其他 总计 
有效户数 12 291 794 823 327 6 2253 
授信额度（万元） 470 11948 31869 35851 14093 420 94651 
贷款户数 7 204 511 499 188 4 1413 
贷款余额（万元） 282 6935 16497 15499 5729 190 45133 
不良户数 0 29 20 9 6 0 64 
不良金额（万元） 0 1745 1088 451 424 0 3709 
户均额度（万元） 39 41 40 44 43 70 42 
不良率 0% 25% 7% 3% 7% 0% 8% 
图 12 鑫成卡有效户数年龄段分布图 
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从户籍来看，2253 名鑫成卡客户中，超过一半的客户为上海地区客户。除上海地区外，
异地有三个省的客户较多，分别占 14%，8%和 6%。64 名进入不良的鑫成卡客户主要为
FU 省和上海籍客户，分别占全部不良客户的 61%（39 名）和 27%（17 名）。 
    图 13 鑫成卡有效户数户籍分布图 
 
图 14 鑫成卡不良户数户籍分布图 
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 从区域分布来看，上海地区、ZJ 省及 FU 省客户授信规模最高，贷款余额 FU 省、
JS 省、ZJ 省和上海市最高，FU 省和上海地区客户金额不良率最高。FU 省客户不论不良
金额还是不良户数均远超过其它地区客户。 
从年龄分布来看，主要集中在 35 至 55 岁年龄段，其中也有一些 25 至 35 岁年龄段的
青年客户，而且不良客户数量与年龄有一定关联性，不良客户数随着年龄段的上升而减少，
近六成的 Fu 省籍不良客户为 25 至 35 岁年龄段的青年客户。而上海籍发生不良的客户年
龄分布相对平均，而且上海籍总体客户占比较高，因此上海不良户数占本地区客户比例较
小。 
表 10 鑫成卡户数不良率按户籍年龄分布表 
户籍     年龄     不良率 
  18-25 25-35 35-45 45-55 55 以上   
FU 省 0.00% 46.00% 13.60% 13.70% 0.00% 22.20% 
HEN 省 0.00% 0.00% 0.00% 7.70% 0.00% 3.20% 
HUN 省 0.00% 5.90% 0.00% 0.00% 0.00% 1.00% 
JS 省 0.00% 11.10% 3.20% 0.00% 0.00% 2.90% 
JX 省 0.00% 0.00% 4.30% 0.00% 0.00% 2.30% 
上海 0.00% 2.40% 2.00% 0.20% 2.30% 1.40% 
ZJ 省 0.00% 0.00% 0.90% 0.00% 0.00% 0.30% 
平均 0.00% 10.00% 2.50% 1.10% 1.80% 2.80% 
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从上述分析我们可以看到，对小微企业主来讲，25 岁至 35 岁出现风险的概率较大，
不仅远远高于平均不良率，而且远远高于其他年龄段的不良率水平，这与该年龄段人群的
财务实力、创业经验和发展冲动是有一定关系的。此外，就是借款人生活所在地也会与贷
款风险存在一定关联，这与当地的信用文化和违约成本相对较低具有一定关系，不良信用
文化和违约成本低都会直接影响借款人的还款意愿。由此可见，有些非财务信息看似与贷
款风险无关，实际有很大关联度，需要在贷款审批时予以关注，并实时调整信贷政策。当
然，由于涉及创造平等创业环境、避免出现金融歧视，对年龄和地域不能直接纳入风险评
级模型进行固化，但相关信息必须作为决策者需要参考的因素加以分析判断。为了尽可能
将影响小微企业贷款风险的各种因素融入小微企业评级和审批，避免客户经理和审批人员
有所疏漏，2008 年，上海农商银行专门建立了小微企业评级模型，并将小微企业评级模型
的成果进行实质应用，建立一套独特的小微企业授信审批模式。在风险可控的原则下，达
到流程简化、审批效率提高、劳动力释放、成本降低，实现风险管理从人防向技防的有效转
变。并在此基础上开发了小微企业授信自动化审批系统（以下简称“自动化系统”），包括小
微企业评级模型和自动化审批程序两部分，基于对公信贷管理系统（CMIS），通过评分卡
模型及其他参数设定，对于符合条件的小微企业贷款实现自动化审批。 
一、小微企业评级模型 
评级模型包括 7 个定量指标（A1）,10 个定性指标（A2）,12 项政策调整（A3）三部
分，主要用于预测所申请的贷款在 12 个月内构成违约的概率。在模型类型及指标的选取上，
充分考虑了小微企业财务报表可信度不高，历史数据不足等问题，选用了统计方法和经验
判断结合的混合型模型，指标上也弱化了财务数据等定量指标，更多地加入了能够反映小
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微企业真实风险的定性指标，如“三表”、“三品”相关的指标。同时，加入了政策调整项，以
保障评级能够充分反映银行的风险偏好、政策导向等。不同于传统的对公评级模型，小微
企业评级模型中，财务因素和非财务因素的比例是 40%对 60%，充分考虑了小微企业的财
务报表的特殊性，更多适当地加大定性指标的权重，提高评级模型对于违约客户的区分能
力。 
由于小微企业兼具企业特征和企业主特征的特殊性，评分卡所需涵括的范围和因素非
常广，主要基于数据驱动模型的结果。对于数据可获取的变量类别，采取数据驱动的方式
将信息加入到最终评分卡中。对于无数据可获取的变量类别，为了保证评分卡考察角度的
完整性，采用参考行业经验并结合专家观点的方式将该类别的信息加入到评分卡中。 
1、模型设定及变量选取 
（1） 财务因素（A1） 
该类指标选取小微企业的常用财务指标，并充分考虑了指标的可获取性、缺失率、区分
能力。包含变量如下：经营类型、营运利润（损失）/总资产、净现金流量/总负债、经营月
数、抵/质押率、资产负债率流动比率。 
（2） 非财务因素（A2） 
A2 由行为指标和定性指标构成，根据专家经验，结合聚类分析、试点测试、遗传算法
等模型开发手段，形成评级模型的非财务因素。包括以下特征指标：过去 12 个月贷款本金
逾期支付次数、过去 12 个月贷款本金连续逾期最长天数、过去 12 个月利息逾期支付次数、
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过去 12 个月利息连续逾期最长天数、 管理者诚信、管理者从事本行业时间、管理者学历、
企业内部管理、企业和上下游主要客户、企业成长阶段。 
（3） 政策调整（A3） 
A3 主要包含银行相关商业政策。A3 变量不会改变系统评分，但一旦某一商业政策被
触发，客户的风险评级将会被改变。 
2、模型验证 
模型验证主要包括：对模型进行稳定性检验、有效性检验，对评分结果进行校准检验。
在小微企业评级模型上线运行了 2 年之后，开展了对小微企业评级模型的验证工作，验证
的主要结果如下： 
• 模型总体上保持稳定； 
• 可定性地观测到整个模型的有效性； 
• 缺少违约记录，无法进行校验。 
（1） 稳定性分析 
应用群体稳定性指标（PSI）可测定某个特性的分布的变化。在本小微企业评级模型中，
PSI 用于比较验证人群和建模人群的相似度，其公式如下： 
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评价 PSI 的标准为： 
如果 PSI ≥ 0.25——严重，说明所考察特性的分布有明显变化 
如果 0.1 < PSI < 0.25——轻微，说明所考察特性的分布有变化，需要严密监测 
如果 PSI ≤ 0.1——可接受，说明所考察特性的分布没有明显变化。 
通过对评级模型中所有的财务因素和非财务因素进行了稳定性分析，总体结果显示评
级模型的稳定性在合理的范围。 
（2）有效性检验 
模型的有效性采用定量方法进行测定。由于验证数据中缺乏违约记录，采用宽泛的不
良贷款定义进行测定。所谓宽泛的不良贷款定义，指的是除了符合内部评级法违约定义以
外的贷款外，将逾期 1－89 天的贷款也算作违约。 
有效性检验结果显示，违约记录（宽泛的不良贷款）倾向于集中在评分较低的区域。这一验
证结果即便不能作为模型有效性的决定性证据，也可以说模型在较高评级上具备风险等级
区分能力。 
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（3）校准检验 
校准的目的是为度量模型的精度，即评级后的申请记录是否显示出相应风险评级所对
应的行为表现。例如每 1000 笔风险评级为 BB 的申请记录理论上应出现 15 笔违约记录。
对于模型校准，通常采用相对均方根误差（RMSE）指标进行量度，即按每一评级和分数段
逐一测定实际违约率与理论预计违约率之间的差异。然而由于缺少违约业务记录，定量的
模型校准无法进行。 
二、小微企业审批程序 
自动化评级程序主要包括自动化审批流程及自动化审批模型。 
1、自动化审批流程 
自动化授信业务受理流程与传统的人工审批相比大大简化了流程，减少了牵涉的人工
岗位，其高度的标准化及流水化显著提高了业务受理效率。 
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图 15 小微企业自动化审批流程 
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客户经理完成尽职调查，并按要求向信贷系统输入申请信息。根据业务准入设置，由系
统对申请进行筛选，业务准入可以设置为业务品种、担保方式、业务性质等，满足要求的申
请进入自动化审批复核岗，不满足要求的转向人工审批。自动化审批复核岗对申请做复核，
自动化审批模块根据评级结果、抵质押率、信用表现情况等对申请进行审批，对于满足要
求的申请审批通过，不满足要求的申请转向人工审批。最后，自动化系统审批通过的申请
再由人工签批。 
区别于人工审批，自动化审批具有流程简单、审批速度快的特点。人工审批流程从客户
经理发起业务，要经过客户经理主管、分支行受理岗位、分支行审查岗位、分支行贷审负责
人、分支行贷审会秘书、分支行贷审会主任、分支行行长、批复拟写岗位和批复审核岗位才
能完成审批流程。而自动化审批是基于信贷系统中的数据，从客户经理发起业务，只要经
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过自动化审批复核岗审查后，由系统自动根据客户经理录入的业务和基础信息产生审批结
果并自动生成批复。 
2、自动化审批模型 
自动化审批模型主要是以客户评级、抵质押率、客户历史信用表现情况等因素组成，并
根据事先设定的标准，对客户进行最终的审批。自动化审批模型的设计保持了科学性、实
用性，运用了数理统计的方法，结合专家经验，在坚持风险可控的原则下，综合考虑了银行
小微业务的历史表现、风险偏好、业务需要等多方面因素。 
在实际应用中，自动化审批参数包括以下参数：小微企业信用评级（企业本身资质判断）、
抵质押率（第二还款来源）、是否有不良记录（历史行为记录）、是否禁止类行业（信贷投
向政策）。 
三、小微企业评级模型的应用 
自动化系统基于自动化审批的创新理念，以国际先进评分卡建模技术为核心，采用了
简单化、标准化、流水线式审批的领先模式，充分考虑中国国情及银行实际，通过统计与专
家经验结合的方法开发设计而成。自动化系统通过评分卡模型、审批模型及其他参数、程
序设定，对于符合条件的小微业务实现自动化审批，体现了人防向技防转变的先进风险管
理理念，有效实现风险管理的前瞻性、精细化，并大大的简化了流程，提高了审批效率，释
放了劳动力，降低了运营成本。 
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1. 系统建设方法论 
自动化系统建设围绕银行业务发展和风险管理需要，依托专家团队构建的评级模型，
紧扣行内各业务部室和分支行对业务现状的反馈意见，并最终通过系统实施、制度制订等
来落实。整体方法论如下： 
图 16 小微企业自动化审批系统建设流程 
澳新银行专家团队根据国际领先技
术开发设计评分卡模型，该模型主
要注重以下几点要求
· 模型稳定性
· 模型有效性
· 模型的评分输出的校准
评分卡模型
澳新银行专家团队对我行小微企业
业务数据进行了收集、清洗、分析
工作
· 确定了小微企业业务自动化审
批的应用范围
· 确定了小微企业自动化审批通
过的条件
数据分析
针对小微企业业务现状，风险管理
部牵头组织了行内业务部门讨论
会，并赴部分分支行听取意见
· 总行部门征求意见
· 风险管理条线会议讨论
· 赴分支行进行调研
行内业务讨论
· 确定自动化系统项目的时间节点
· 拟写自动化系统建设方案
· 拟写建设方案系统需求
自动化系统建设方案制定
· 根据需求，完成系统的开发工
作
· 完成系统上线的测试工作
· 完成自动化系统的上线
系统实施
· 制订《上海农村商业银行中小
企业授信自动化审批管理办
法》
· 制订《小企业客户信用评级管
理办法》
制度制订
依托
制订落实
依托
紧扣
根据风险管理和业务发展的需要，
制定系统建设方案
· 加大小微企业扶持力度
· 实现风险管理从人防到技防的
转变
· 实现业务转型和结构调整
风险管理及业务发展需要
围绕
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2、创新特色 
自动化系统为国内银行通过先进风险管理技术提高小微企业金融服务力度提供了一种
思路，为国内银行发展小微业务，提高小微业务审批效率、简化流程、减低成本，实现风险
管理人防向技防转变提供了一种方法，为国内商业银行吸收国际先进经验并在国内推广应
用摸索了一种途径。 
3、 应用成效 
自动化系统自 2008 年底上线后，先在部分分支行得到成功试点，然后于 2010 年 8 月
推广至全行，受到了业务部门的欢迎和认可。 
一是促进了银行小微企业业务发展、结构调整，提升对小微企业金融服务力度。截至
2014 年 12 月，经过自动化系统受理的小微企业业务余额超过 100 亿，自动化审批通过业
务的不良率一直保持在 0.3%以下的超低水平。自动化系统以模型为基础、专业化为前提、
系统化为保证、数据化为标准、信息化为手段，有力支撑银行服务小微的同时，促进业务转
型和结构调整。 
二是提升审批效率，降低运营成本。自动化系统的应用使得原来人工审批的 9 个岗位
减少到 2 个岗位，审批的时间从原来的 3 天减少至 3 秒钟，客户经理输入申请数据时间从
原来的平均 20 分钟减少至 15 分钟，客户经理提交相关材料往返一级支行 3 至 5 次减少至
往返 1 次。自动化系统通过流程优化、审批岗位减少、审批时间缩减、客户经理劳动量减
轻，有效降低了运营成本。于此同时，自动化系统允许分支行将自动化审批权限下放至二
级支行，大大提高了审批的时效。 
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三是提高收益率及总体资本回报率。自动化系统通过流程优化、审批岗位减少、审批时
间缩减、客户经理劳动量减轻，有效节约了运营成本，小微业务资本回报率提高 20%以上。
同时，按照新资本管理办法的相关规定，小微企业业务资本占用相对较小，随着银行小微
企业业务不断增长，有助于银行显著节约资本，从而提高总体资本回报率。 
四是强化风险管理意识，普及全面风险管理理念。通过此次自动化系统建设，有助于商
业银行掌握核心模型技术、培养建模人才。于此同时，实现在全行范围普及推广全面风险
管理相关概念，强调评分卡模型评级结果的应用，并将风险计量的成果落实到业务应用层
面。 
四、非财务信息重要性验证 
为了进一步验证非财务信息对模型准确性的影响，抽取了银行 2012 年 9 月以来发放
的小微企业贷款 2988 户作为样本，分析在不同数据条件下模型准确性的差异，即通过调整
非财务信息所占权重的方式，比较模型计算结果与贷款的真实违约吻合情况。验证以银行
实际应用的小微企业自动化审批评级模型为基准，基准模型中财务信息所对应的基础分比
重为 36%，非财务信息所对应的基础分比重为 64%，此时，模型计算结果与贷款真实状况
基本一致，基准模型的 KS 值为 0.47，属优良状态。验证设计了几种场景: 
场景 1：将非财务信息对应基础分下降至 47%，低于 50%，取消行为信息指标。验证
的结果是：模型计算结果与真实情况失去吻合度，模型的 KS 值下降为 0.03，无法通过模
型区分企业评级。 
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场景 2：将非财务信息对应基础分下降至 39%，取消定性信息指标。验证的结果是：
模型计算结果与真实情况出现较大无序偏离度，KS 值下降为 0.03，无法通过模型区分企业
评级。 
场景 3:维持模型结构不变，仅将财务信息对应基础分提高到 50%。验证的结果是：模
型排序能力依然保持较好，但相比基准模型 0.45 的 KS 值，KS 值下降为 0.33，下降了 27%，
区分能力明显下降。 
场景 4：维持模型结构不变，仅将财务信息对应基础分提高到 60%。验证的结果是：
模型排序能力继续下降，模型的 KS 值为 0.21，在可接受模型的一个区分能力边缘，相比
基准模型和场景 3 模型，KS 值均有较大幅度下降，区分能力进一步下降。 
由此可见，对小微企业而言，非财务信息对于区分企业的违约概率具有重要作用，对违
约的影响力超过了 50%，大于财务因素的影响。 
综合上述三个案例，我们可以看到，充分的、高质量的信息对商业银行发现目标客户、
筛选优质客户和有效控制风险具有十分重要的作用，对零售客户来讲，非财务信息和财务
信息同样重要，在风险控制方面，作用尤其明显。同时，科学的分析工具和方法，包括，系
统建模、文本分析和数据可视化等工具和方法的科学运用，对发挥数据在决策中的作用，
也很重要，正确的分析方法能够帮助挖掘数据价值，并给出正确的答案，反之，错误的分析
方法将得出错误的结论，并误导决策。广泛地使用数据、统计及定量分析方法，利用解释与
预测的模型，以及注重事实的管理方法来制定决策和行动方案，不仅可以帮助决策，还可
以优化业务流程，实现差异化。托马斯·H·达文波特等（2011 87）认为，当行业内的许多企
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业都提供类似的产品和服务，并使用类似的技术时，高效的业务流程就成了实现差异化的
关键，构成竞争基础的要素就是以成本最低、效率最高的业务流程开展业务，并尽可能地
制定出最明智的商业决策。越来越多的实践证明，信息已经成为物质、能源之外的第三种
重要资源，对商业银行这样的信息密集型企业来讲，对信息收集、加工和运用的策略及其
能力建设正在成为获得竞争优势和差异化的新来源。 
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第五章 信息资源战略规划与数据治理 
一、信息资源战略规划 
信息资源是商业银行发展的战略资源，开发和利用信息资源是建设信息化银行的必由
之路。信息技术和互联网的发展，使商业银行获取信息的来源进一步拓宽，信息的种类也
越来越丰富，包括文本信息、音频信息、视频信息等。面对纷繁复杂的信息资源，要提高信
息的使用能力，降低信息使用成本，真正形成核心竞争力，除了拥有一个功能强大的、互联
互通的网络信息系统，还必须以开发利用信息资源为目标建立符合自身条件和需要的科学
管理体系。柯新生（ 2013 2-16）认为，要建立信息资源管理体系，首先必须从战略层面制
定信息资源战略规划，因为，企业信息资源规划可以帮助企业在网络化背景下分析信息需
求，从企业战略的高度统筹规划信息资源的建设、管理并充分开发、利用信息资源，实现企
业各类业务高效、可靠的网络协同处理，确立以数据为中心的企业信息系统运行机制。目
前很多企业，包括信息资源丰富的商业银行，在信息资源使用上还存在大量问题，其中一
个重要原因就是缺乏统一的、企业级的信息资源战略规划，造成数据标准不统一、重复开
发、维护困难、信息不能及时共享和反馈、重复录入、系统存在大量数据冗余和信息垃圾等
问题。大量的基础数据散布在各个不同系统，由于数据标准不一致，一个系统中的数据难
以被其他系统及其管理人员及时利用，系统间无法实现数据快速流通，形成了大量“信息孤
岛”，造成系统间的相互割裂和信息利用的低效，在增加维护难度和成本的同时，也降低了
信息资产价值。 
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为了解决企业信息化过程中的“信息孤岛”问题，提高信息资源的使用效率，西方学者
于 20 世纪 90 年代提出了 IRP(Informationg resource Planning)的概念，I.B.Singh 总结出
IRP 的实施步骤为：明确企业战略、识别业务流程、梳理信息资源、构建信息系统、制定实
施方略等几个方面。米歇（Mische）揭示了信息系统集成与数据管理的不可分性，认为信
息系统集成实质上就是数据集成，集成阶段的重要任务就是搞好数据组织，由此他提出了
综合信息技术应用连续发展四阶段、五特征的“米歇模型”（Mische’s Model）。 
图 17 米歇模型 
 
国内较早进行信息资源规划研究的学者是高复先教授，研究的重点是企业信息系统集
成中的数据库标准化和规范化，高复先（2002）指出信息资源规划分为两个阶段，一是需
求分析，二是系统建模，通过业务分析和数据分析，建立信息系统的业务模型和数据模型，
建立信息资源管理的基础标准。 
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柯新生（2013）的研究表明，关于信息资源规划管理的理论和方法，对于今天正处在
信息化银行建设起点和路途中的商业银行来讲，具有非常重要指导意义。很多商业银行在
信息化建设的过程中，已经自觉或不自觉地按照学者们勾勒出的路径在努力的探索当中。 
二、数据治理 
商业银行数据治理是为满足银行信息需求，提升信息服务水准而制定的相关政策、流
程、标准以及相关技术手段，用于保证信息的可用性、可获取性、高质量、一致性以及安全
性。 
数据具有至关重要的价值，数据治理是实现其价值的必要手段。目前，各家商业银行在
数据治理方面普遍存在以下问题：一是基础数据缺失，数据源管理亟待加强；二是系统间
数据口径不一致，数据质量亟待提高；三是数据标准缺失、加工方法各异，数据可信度亟待
提高；四是缺少企业级数据质量管理体系，数据管理责任制亟待加强；五是缺乏企业级的
数据规划和数据需求管理，数据管理集中度亟待提高。要解决上述问题，必须加快建立和
完善数据治理体系，并达到以下目标：：（1）数据具有清晰、准确、一致的定义；（2）数
据符合标准化要求；（3）数据满足质量要求；（4）数据管理有明确的责任方；（5）数据
的成本和价值可计量；（6）数据实现集中的存储与管理；（7）数据存储有合理的期限和
方式；（8）数据进行统一的加工和整合；（9）数据具有安全可靠的控制机制；（10）数
据易用、易访问。 
2014 年 2 月，为了落实新三年发展战略、加强绩效考核管理、强化精准营销和满足全
面风险管理对数据的要求，上海农商银行启动了数据治理项目。项目围绕统一、准确、高
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效、共享的原则，从提升核心数据质量、构建数据治理流程、强化数据应用能力三个方面着
手，开展面向客户营销、盈利分析和风险管理的三大应用方向的数据治理，为全面建立数
据治理体系奠定重要基础。经过一段时间的系统建设和数据治理，上海农商银行已形成以
数据仓库为中枢，以数据应用系统为主、多维数据分析为辅，面向客户营销、绩效管理、风
险管理的数据应用体系。未来，有望基于数据仓库实现对营销、风险、财务、运营和绩效、
信息管理等五大业务领域的支撑。 
图 18 基于数据仓库的业务价值提升机会和方向 
     
（一）基于数据仓库的客户统一视图 
商业银行客户关系管理的核心内容是实现与客户关系的价值最大化，而掌握真实、全
面客户信息是客户关系管理的奠基石。基于这样的认识，上海农商银行数据治理一期通过
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集合数据仓库、ECIF、CRM、管理会计等系统，首先构建基于数据仓库客户集市的客户统
一视图。 
1、数据治理前客户数据存在的问题 
一是客户数据缺乏统一标准。长期以来，由于银行系统建设是以业务驱动为主，大多体
现的是部门级的管理需要和水平，客户信息跨部门、跨系统管理与存储现象普遍存在，客
户数据以不同要求散布在不同种类的信息系统当中。由于缺乏统一的标准，数据重复存放、
数据不一致、数据难以共享等现象频发。 
二是部分关键数据缺失。尽管数据仓库和 ECIF 系统储存了大量的客户信息项，但基于
数据仓库的管理会计、CRM 及风险偏好和内部评级等系统的信息并未回流数据仓库，使得
客户的数据应用缺乏客户细分、客户挂接、客户贡献、客户风险等关键维度的信息。 
三是数据使用效率不高。数据仓库将大量的、未经加工处理的基础数据传送至下游应
用系统，各应用系统分别对基础数据进行加工处理，满足不同的应用需要。这样的数据供
给方式，给下游应用系统的数据存储和系统运行形成较大压力。 
2、客户数据治理的内容 
为了有效支撑面向客户的数据应用，数据治理一期本着“快速提升业务价值”需要、通过
进行系统调研、制定治理策略、开展系统改造、构建业务规则的步骤，完成基于数据仓库客
户集市的客户统一视图。 
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（1）确定客户数据唯一性标准 
为了提高客户数据质量，确保客户信息的完整、准确和一致，在 ECIF 系统中对 158 个
字段建立了客户信息唯一性识别规则，将不同外围应用系统中的客户信息按规则归集上收
至 ECIF 系统中，并通过客户统一签约控制增量数据信息标准，使 ECIF 系统成为全行唯一
完整、正确、及时的客户信息数据源。 
（2）搭建数据仓库客户集市 
在完成重要下游系统数据回流，实现数据闭环的基础上，数据仓库以客户为中心，形成
了包括对公、对私客户的客户集市，并实现对公共类业务指标的标准化改造，供下游系统
共享使用，为客户管理、客户营销、客户分析等应用打下了坚实的数据基础。 
（3）实现客户统一视图 
基于数据仓库客户集市，ECIF 通过对 282 个客户信息字段的归集，建立全行客户主要
信息采集标准，为前端业务系统、后端管理和应用系统提供可靠的客户信息数据。 
3、客户统一视图 
客户集市是构建于数据仓库 FS-LDM 基础上的，对银行客户营销领域的一个抽象，反
映了银行对客户了解、跟踪、统计、分析、获得、维系、挽留、营销等一系列业务需求的数
据信息支撑情况。 
数据模型分为个人、对公两个大的框架，框架下再细分为包括产品持有信息、客户往来
信息、客户属性信息、客户关联信息、银行管理信息、客户风险信息、客户营销信息、客户
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评价信息、客户财务信息在内的 9 个大类，分别支撑客户统一视图构建、客户关系系统应
用、客户营销和绩效考核分析等不同目标的数据应用。 
图 19 对私客户信息框架 
 
依托数据仓库的客户集市，运用有效的数据挖掘技术，可以从大量繁杂的数据中挖掘
事先未知而又有应用价值的信息，健全银行客户统一视图。包括：客户基本信息维度：涵盖
身份证件、联系电话、社交关系、人口学属性等；客户偏好信息维度：涵盖银行产品、服务
和业务偏好，交易渠道和设备偏好，营销活动偏好，兴趣爱好、活跃路径和空间等；客户行
为和交易信息维度：涵盖银行业务交易、互联网交易和行为等；客户分析预测和挖掘维度：
涵盖客户聚类细分群、关联产品推荐、贡献度、成长空间等信息；客户风险信息维度：涵盖
客户信用、逾期概率预测、风险评估、贷款额度评分等信息。 
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4、客户统一视图的应用 
客户统一视图通过搜集、整合客户不同维度的数据信息，帮助银行获得对客户更全面、
深刻的认识，有效提高营销活动的精准性、产品创新的针对性，从而提升客户的价值贡献。 
一是客户识别，精准营销。商业银行对客户的认识不再停留于财务报表所呈现出来的
面目模糊的“素描”，而是通过对客户轮廓的多维度勾勒、转化成为色彩鲜艳、表情生动的“油
画”。通过对客户基础信息、交易信息、产品持有信息、渠道使用信息的分析，可以清晰获
得银行客户的画像——白领、已婚有小孩、高收入高消费、有车有房、购买理财和基金……
在对客户形成清晰认识的基础上，通过客户偏好的渠道、推送适配的产品，从而有效提升
客户服务和营销的针对性，降低营销成本，提升客户贡献度。 
图 20 基于客户统一视图的客户识别和精准营销 
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二是产品创新，提升价值。基于对客户的全面认识，商业银行可以更容易发现客户对金
融服务和产品的需求，进而开展有效的产品研发和创新，提升客户和产品的适配度，从而
提升客户对银行的价值贡献。例如，基于企业客户的交易信息，跟踪企业的资金流向、资金
波动，可以为企业提供现金管理、应收账款融资、财务顾问等在内的全资金链金融服务，同
时有效将银行服务对象扩展至企业的整个供应链条，提供一篮子的供应链金融服务方案，
实现企业和银行的共赢。 
（二）基于数据仓库的多纬度盈利分析 
商业银行传统的盈利分析主要是以财务报表为基础，机构为对象进行的。伴随着业务
范围的扩大，精细化管理要求的提高，单一机构维度的评价和分析已经无法适应现代商业
银行发展需要。2000 年前后，国外银行条线（事业部）化、矩阵式管理的理念在中国迅速
普及。在银行内部，条线渐渐成为了仅次于机构维度的重点分析评价对象。而近年来，互联
网和大数据概念的兴起，又将以客户为中心的贡献度评价、资金流向分析推向了前台。 
图 21 管理会计系统设计理念 
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上海农商银行的管理会计建设是基于数据仓库等系统的基础数据信息，以 EVA（经济
附加值）为理论基础，综合考虑资金转移定价、成本分摊进行模型设计，构建以财务资源分
配与考核激励为导向，以价值创造为目的的综合体系。其中，基础数据信息、EVA 理论框
架和多维度盈利能力分析是实现管理会计建设的三大环节，绩效考核和业务价值试算是管
理会计的重点应用。 
作为管理会计建设的重要环节之一，多维盈利分析建设的目标是在经济附加值（EVA）
的框架下，建立涵盖机构、条线、客户经理、客户、产品、渠道的六个维度的盈利分析体系，
每个维度的盈利分析体系都考虑了收入分润、成本分摊、内部资金价格、经济资本成本等
项目，通过精细化管理的手段和工具，更好地服务于银行战略转型和独立考核、绩效挂钩
的战略发展目标。 
图 22 条线多维盈利分析——基于模拟样本数据的结果 
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以条线盈利能力分析为例。当前，银行已实现按季出具公司、零售、贸金、信用卡、网
金、资金、同业七大业务条线的盈利情况，分析要素涵盖了资金价格、成本费用、拨备，基
本涵盖了 EVA 的主要分析要素，并通过同业年报横向比较和行内跨年度纵向溯源，分析了
各业务条线盈利贡献度、净收益率、非息净收入占比、成本收入比四个方面的动态发展情
况。 
以客户盈利能力分析为例。根据客户价值挖掘的诉求， 2014 年银行由多维盈利分析、
客户关系管理系统（CRM）共同进行建模和计算。一方面通过对帐户级的细度数据进行价
值贡献度、资金成本计算和成本分摊，为业务部门的新产品开发和后评估提供依据。另一
方面建立业务价值试算平台并挂接到 CRM 系统中，为客户经理及审批人员提供每一笔增
量业务的贡献度测算，指导业务开展从“做了算”转变为“算了做”。 
（三）基于数据质量的内部评级法项目  
内部评级是指基于银行历史数据，采取计量模型方法、专家判断方法或综合使用两种
方法，计算客户因偿债能力变化而导致的违约可能性，据此将客户划分为不同风险等级的
方法。内部评级法建立在精确计量模型的基础上，因此对数据质量和数量都提出了很高的
要求，巴塞尔新资本协议同时要求银行评级的历史数据必须加以保留，作为系统完善和检
验的基础和依据。实施内部评级法项目主要内容包括：系统建设、数据准备、建立模型和结
果运用。作为内评法项目的基础，数据质量对项目成果有着至关重要的意义，数据质量在
很大程度上决定贷款评分卡的质量，同时也是内评项目耗时最大的一个环节。由于项目涉
及的变量分布在不同的数据系统或者来源，通过数据加工清洗不仅可以用于评级模型，而
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且可以找到银行现有数据状况与内评法所需数据之间的差距，为提高数据质量和模型可信
度奠定基础。为了更好地推进内评法项目，上海农商银行将其中的数据清理工作纳入了数
据治理项目，以小微企业内评法项目为例，采取了以下措施： 
首先，确定数据源。根据评级模型对数据的需求，确定信贷管理信息系统（CMIS）、
核心账务系统（SHRCC）为主要数据源。并从中提取评级所需要的数据，包括：客户基本
信息、信贷合同信息、借据账务信息、十级分类认定信息、财报信息、原小微评级信息和历
史还款信息等。 
其次，统一数据标准。按照统一标准，将从数据源提取的原始数据转换为建模可用的数
据集格式，并分为静态数据（一次性取得）和动态数据（按月提取）两类。静态数据是指客
户贷款申请时点的相关数据，包括客户基本信息，债项信息，抵质押信息和征信信息等。动
态数据是指客户贷款发生后按月提取的客户行为数据，包括还款金额、逾期状态等反映客
户风险状态的数据。 
第三，数据质量检查。通过检查，一是纠正数据处理过程当中的错误，如编程错误和逻
辑处理错误；二是进一步了解数据质量，从变量层面上了解数据采集、数据储存中存在的
问题；三是识别异常数据，并予以剔除。数据质量检查主要采取以下三种方式:数据抽样检
查，对不同类型的客户抽取少量样本进行检查。数据分布检查，对离散型变量和分布型变
量观察其分布。交叉检验，按照专门设计的交叉验证规则进行检验。 
第四，数据汇总归类。将小微企业的数据归类为四个层面：一是客户层面的有关信息，
如客户编号、客户企业基本信息、财报信息等。二是业务层面的基本信息，如业务编号、业
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务性质、申请时间等。三是合同层面的信息，包括借款合同和担保合同的有关信息，如合同
号、合同账务信息、合同业务明细、十级分类对应关系、借新还旧信息、展期信息等。四是
借据层面的信息，如借据号、贷款户主文件及明细文件、欠息户主文件及明细文件等。并根
据需要将各类信息汇总到客户层面或业务层面，以方便发起端全面掌握客户信息。 
小微企业内评法项目涉及的主要数据源包括：核心账务系统（SHRCC）和信贷管理信息系
统（CMIS）。而且两个系统间存在高度的关联关系，数据关联关系如下图所示。 
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    图 23 系统数据源与建模数据关系图 
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其中，核心账务系统（SHRCC）是覆盖核心业务和会计账务的综合业务处理系统，处
理的业务包括存款业务、贷款业务、银行卡业务、现金管理业务、商业票据业务和部分境内
结算业务等。内评法项目用到的数据主要包括贷款户及欠息户主文件和明细文件信息。 
信贷管理信息系统（CMIS）包括业务流程管理和信息管理两部分。业务流程管理主要
针对对公客户授信周期的流程进行管理，包括：授信调查、授信审批、贷款发放、贷后监
控、资产保全等五个环节。信息管理主要对重要的客户和业务信息进行管理，包括：客户管
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理、财务信息管理、抵质押管理、台帐管理、查询、文档管理、系统管理、警示管理、数据
维护等内容。具体到内评法项目主要涉及客户信息、合同信息、借据账务信息、贷款分类信
息和客户财报信息等。 
通过上述措施，不仅确保了内评法项目的顺利实施，而且为申请、行为、催收评分卡建
设和建立违约损失率（LGD）参数估计模型奠定了重要的数据基础。 
三、提升数据价值 
随着市场环境的变化、市场竞争的加剧，商业银行对决策科学性、管理精细化的要求日
益提升。已经有越来越多的人意识到，数据收集能力+教据分析能力+创新能力＝企业智商，
商业银行收集、分析、运用数据的能力，以及使数据决策与银行业务流程深度融合的能力，
将成为商业银行核心竞争力的新的来源，将决定一家银行未来能走多远。为了提升数据价
值，让数据发挥更大作用，在未来的一段时间里，商业银行应在以下几个方面进一步深化
数据治理，一是创新数据应用模式，通过建立数据实验室，充分挖掘数据价值，提高数据使
用效率，促进数据决策与业务流程的融合；二是完善组织架构，建立专业的数据分析师队
伍，为提高数据收集、分析和应用能力提供组织保证和人才支撑；三是丰富数据应用工具，
借助各类移动智能终端和数据应用软件，为客户和不同层次的银行工作人员提供灵活、便
捷的信息服务，打通商业银行与客户全天候、互动式的沟通渠道，打通商业银行前、中、后
台的信息瓶颈，打造信息化银行；四是提升数据共享能力，科学设计数据治理流程、有效提
升数据共享度，让数据资源的价值最大化。 
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最后，为迎接大数据时代的来临，做好思想、技术和能力的准备，树立大数据思维，布
局大数据战略，提高大数据的核心处理能力。让我们满腔热情地拥抱大数据时代的来临。 
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